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FLEET MANAGEMENT

Souhrn

Diplomova prace se zaméfuje na fleet management z pohledu fleetovych obchodi ve
spole¢nosti Skoda auto a.s. na trhu Ceské republiky a trhu Ruska. Diiraz je kladen na True
fleet. Teoretickd ¢ast vymezuje pojmy souvisejici s fleet managementem, popisuje
charakteristiky B2B trhu, charakterizuje fleetového zakaznika, a popisuje jednotlivé
distribu¢ni kanaly spadajici pod True fleet. Celd prakticka cast se pak zabyva konkrétnimi
ptipady spoleénosti Skoda auto a.s. Dilezitou kapitolou v praktické Gasti je fleetova
analyza Ceského trhu a trhu Ruska, kde jsou zvlast analyzovany automobilové trhy véetng
vyvoje vyroby automobilt, jich registrace, podily jednotlivych distribu¢nich kanald, jak
celkovych automobilovych trhi, tak i trhu Skoda auto. Dale jsou popsany jednotlivé
distribu¢ni kanaly True fleetu ve spole¢nosti Skoda auto a.s. a importéra Skoda auto RUS
na Ceském trhu a trhu Ruska. Konec praktické &asti je vénovan navrhu feseni rozvoje fleet
managementu v Rusku. Zavér prace pak obsahuje veskeré dosazené poznatky z praktické

¢asti diplomové prace.

Summary

The diploma thesis focuses on fleet management from the point of view of the fleet
business at Skoda auto Company in the Czech and Russian markets. Emphasis placed on
the True fleet. The theoretical part describes the concept connected with fleet management,
fleet customers and characteristics of B2B market and the distributional channels of True
fleet. All the practical portion apply to concrete cases at Skoda auto Company. The
important chapter in the practical part is the fleet analysis of the Czech and Russian
markets. It incorporates the analyses of automotive markets which are inclusive of the
development of car production, vehicle registration and the sharing of particular
distribution channels with both total automotive market and the markets of Skoda auto
Company. Then the practical segment contains an examination of True fleet in the Czech
and Russian markets. Finally the practical component is presented, a proposed solution for
the development for fleet management in Russia is considered. The conclusion

incorporates all the attained knowledge from the practical segment of the thesis.
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Teoreticka ¢ast

1. Uvod

Firemni klientela se vyznamné podili na celkovych prodejich automobilovych vyrobcu.
Specifika korporatnich zakaznikl jsou v mnoha pohledech naprosto odli$na, nejen oproti
béznym zéakazniktim, ale zna¢né se 1isi 1 uvniti této samostatné skupiny.

Cilem diplomové prace je analyza fleetovych obchodii ve spole¢nosti Skoda auto a.s. na
trhu Ceské republiky a trhu Ruska a navrh feseni rozvoje fleet managementu v Rusku.
Prace je rozdélena na dvé ¢asti- teoretickou a praktickou. V teoretické ¢asti jsou popsana
obecné platna fakta z odborné literatury a také z riznych odbornych ¢asopist. Tato ¢ast ma
za ukol analyzovat a shromazdit teoretické pristupy a vytvofit tak ramec pro praktické
zkoumani. Na zacatku teoretické Casti, jsou objasnéné pojmy fleet managementu, jak se
fleet management stal soucasti managementu, cile fleet managementu, kdo to je fleet
manazer, jak probiha fleetovy obchod, poprodejni sluzby ve fleet podnikani, politika fizeni
vozového parku a TCO (total costs of ownership). Poté se text vénuje B2B trhu, jeho
charakteristiky, segmentace zakazniki a rovnéz definovani fleetového zakaznika, dale
nasleduje porovnavani obchodniho a retailového zdkaznika a analyzovani jednotlivych
distribu¢nich kanalti na korporatnim trhu. Na konci teoretické Casti je pozornost vénovana
True fleetu, kde je popsano pét distribuc¢nich kanali, které spadaji pod tento fleet, dale
uveden obchodni fleet model, ktery se sklada ze ctyf zakladnich modult (faktort
udrzitelného tGspéchu) a ¢tyi podporujicich modulti (zakladni obchodni pozadavky) jsou
zde také popsany zasady True fleetu.

Cela prakticka &ast se pak zabyva konkrétnimi piipady spoleénosti Skoda auto a.s. Na
zacatku praktické Casti je pro bliz§i seznameni uvedena historie spole¢nosti, jeji hlavni
strategie a fleet strategie ,,Fit For Fleet”, ktera vznikla za u¢elem vedouci ke zvySovani
fleetovych prodeju na distribu¢nich kanalech Small Commercial (1-2 automobiltl), a Small
and Medium fleets (do 50 automobilt). Dale jsou popsany pravomoci headquater
manaZera, importéra a dealera ve spole¢nosti Skoda auto a.s. Popis fleetového podnikani
ve spolecnosti, charakteristika zakaznikli a zakaznického procesu, seznam kli¢ovych
zédkaznikti na trhu CR a trhu Ruska. DileZitou kapitolou v praktické asti je fleetova

analyza Ceského trhu a trhu Ruska, kde jsou analyzované vyvoje vyroby osobnich
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automobilt na uvedenych trzich, podily registraci jednotlivych distribu¢nich kanald, podily
jednotlivych distribu¢nich kanala spole¢nosti Skoda auto a.s., porovnavani registraci na
soukromém a korporatnim trhu Skoda auto a porovnani podilti spole¢nosti Skoda auto na
celkovém a fleetovém trhu v uvedenych zemich. Souhrnem této Casti je vyhodnoceni
analyzy ziskanych zkoumanim trhii. Dale jsou popsany jednotlivé distribu¢ni kanaly True
fleetu ve spoleénosti Skoda auto a.s. a importéra Skoda auto RUS na ¢eském a ruském
trhu. Konec praktické ¢asti je vénovan navrhu feseni rozvoje fleet managementu v Rusku.
Zaveér poslouzi k sumarizovani veSkerych dosazenych poznatkti z praktické Casti

diplomov¢ prace.
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2. Cil prace a metodika

Cilem diplomové prace je analyza fleetovych obchodii ve spoleénosti Skoda auto a.s. na
trhu Ceské republiky a trhu Ruska a navrh feseni rozvoje fleet managementu v Rusku.
Béhem zpracovani diplomové prace bude objasnén pojem fleet management®,
zformulovan proces fleetového obchodu, popsan B2B trh, jeho rozdéleni na jednotlivé
distribu¢ni kanaly, popsan fleetovy zakaznik, objasnén pojem True fleet a distribu¢ni
kanaly spadajici pod n&j. Dale bude provedena analyza spole¢nosti Skoda auto a.s., analyza
trhu fleetovych obchodii v Ceské republice a v Rusku. A v posledné fadé bude navrzeno
feSeni rozvoje fleet managementu v Rusku.

Diplomova prace je zaméiena piredev§im na True fleet, popis True fleetu, jeho funk¢nost
na trhu, analyzu, zhodnoceni True fleet ve zkoumanych zemich. Dil¢i cile prace tvofi
provedeni analyzy fleetovych obchodt, konkrétné na ruském trhu a nasledny navrh feseni

rozvoje fleet managementu v Rusku.

Metodické kroky pii zpracovani diplomové prace:

o sbér primarnich a sekundarnich dat,

. shromazdéni a studium sebranych dat,

o analyza fleetovych obchodd,

o navrh feseni rozvoje fleet managementu v Rusku.
o formulace zavéru.

Védecké metody pouzité pti zpracovani diplomové prace:
Deskripce
Metoda deskripce je popisova metoda slouzici k popisu jevil, objekti &i situaci.t

V diplomové praci je deskripce vyuzita s cilem popsani pojmi fleet management, fleetovy

obchod, fleetovy zakaznik, B2B trh, pojmy jako TCO, politika fizeni vozového parku,

1 LORENC, Miroslav. Lorenc.info. Zavéreéné kvalifikaéni prace: Zavérecné prace —
metodika. [online]. 2007-2013 [cit. 2014-07-28]. Dostupné z: http://lorenc.info/zaverecne-
prace/metodika.htm
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poprodejni sluzby, True fleet a jak probiha fleetovy obchod na zakladé studia odborné
literatury a elektronickych zdroja.

Cilem této metody je sezndmeni s obecnou tematikou fleet managementu, ktera bude
vyuzita pro analyzu fleetovych obchodu ve spole¢nosti Skoda auto a.s. a importéra Skoda

auto RUS na trhu Ceské republiky a trhu Ruska.

Indukce/Dedukce

Indukce je vyvozovani obecného - teoretického zavéru na zakladé poznatkli o
jednotlivostech. Induktivni zavér lze povazovat za hypotézu, nebot nabizi vysvétleni
ovlivnéné zkuSenostmi a znalostmi. Dedukce je proces, ve kterém testujeme, zda je

vyslovena hypotéza schopna vysvétlit zkoumany fakt a ovéfuje teoretické zavéry v praxi.?

Cilem indukce v dané diplomové préci, bylo uvedeni zavérii na zakladé analyzovanych
fleet obchodti ve spoleénosti Skoda auto a.s. na trhu Ceské republiky a trhu Ruska a
vysvétleni fleetové situace na téchto trzich.

Pomoci dedukce bylo téz dokazano, ze zkoumané fleetové trhy jsou v praxi ovéiené

pomoci teoretickych zavérh.
Analyza

Analyza je proces realného rozkladu zkoumaného objektu (situace) na dil¢i ¢asti, které se
nasledné stavaji predmétem dalSiho zkouméni. Analyza umoZiiuje odhalovat rtizné
vlastnosti jevlli a procest, oddé€lit podstatné od nepodstatného, odlisit trvalé¢ vztahy od

nahodilych.?

V diplomové praci je provedena analyza soucasného stavu fleetovych obchodl na trhu

Ceské republiky a na trhu Ruska. Také bylo proanalyzovano v jakych oblastech fleetového

2 LORENC, Miroslav. Lorenc.info. Zavéreéné kvalifikaéni prace: Zavérecné prace —
metodika. [online]. 2007-2013 [cit. 2014-07-28]. Dostupné z: http://lorenc.info/zaverecne-
prace/metodika.htm

3 LORENC, Miroslav. Lorenc.info. Zavéreéné kvalifikaéni prace: Zavérecné prace —
metodika. [online]. 2007-2013 [cit. 2014-07-28]. Dostupné z: http://lorenc.info/zaverecne-
prace/metodika.htm
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podnikani na ruském trhu existuji problémy a pro¢, déle tyto vysledky budou vyuzity v
ramci navrhu feseni rozvoje fleet managementu v Rusku.

Syntéza

Syntéza je myslenkové spojeni poznatki ziskanych analytickymi metodami v celek.

V diplomové praci je syntéza vyuzita piedev§sim v praktické ¢asti pii rozboru souc¢asného
stavu True fleetu ve spole¢nosti Skoda auto a.s. a importéra Skoda auto RUS na Ceském
trhu a trhu Ruska, kde jsou popsané jednotlivé kanaly spadajici pod tento fleet v obou

zemich. Jsou navzajem porovnany a spojeny v celek pro vyuziti poznatkti v navrhu feSeni

rozvoje fleet managementu v Rusku.

* LORENC, Miroslav. Lorenc.info. Zavére¢né kvalifikadni prace: Zavéreéné prace —
metodika. [online]. 2007-2013 [cit. 2014-07-28]. Dostupné z: http://lorenc.info/zaverecne-
prace/metodika.htm
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3. Literarni prehled

3.1.  Pojmy fleet managementu

Na zacatku mé diplomové prace bych rada objasnila pojmy managementu, jak se fleet
management stal souc¢asti managementu, cile fleet managementu, jeho funkce a jak probiha

fleetovy obchod.

Management

Management se jako véda zformoval na konci 20. stoleti. Jeho historie je tizce spojena s
dvacatém stoleti, nicméné t0 neznamena, Ze fizeni neexistovalo diive. Nejvyznamnéj$im
ptikladem je linearni struktura ¥izeni katolické cirkve v Rimé. Také dilezitou roli pfi
formovani védy o ftizeni sehraly védecké prace a myslenky Williama Pettyho, Davida
Ricarda, Adama Smitha a Roberta Owena. Zacatek 20. stoleti je stanoveni managementu
jako védy, diky knize ,,Principles of scientific management od Fredericka Taylora, kde
popisuje vyznam systémové analyzy v fizeni organizace. Je mnoho vyznamu pro slovo
manazerské standardy, ktera je uvedena v knize Michaela Armstronga ,,Management a
Leadership®, ktery definuje ucel fizeni jako ,ur€ovani sméru, usnadiiovdni zmény a
dosahovani vysledki pomoci efektivniho, kreativniho a odpovédného vyuzivani zdroji °
Postupem doby rostl pocet procest v podnicich, proto bylo nutné management roz¢lenit na
podskupiny a fidici celky. Rozdéleni managementu bylo nutné z divodu efektivnéjsiho
fizeni urcitych druhd, oborG. Nékdy od 50. let minulého stoleti se zacal rozvijet fleet

management.

Fleet management
Slovo fleet se z anglického jazyka da prelozit jako flotila. Flotila vyjadiuje mnozstvi
automobill, které jsou vyuzivané pro firemni t¢ely. Je nezbytné brat diraz na dobré jméno

dodavatele vozd, jelikoz flotila prezentuje image a hodnoty samotného odbératele.

> ARMSTRONG, Michael. Management a Leadership. 1 vyd. Praha: Grada, 2008. ISBN
978-247-2177-4,s. 16
14



Fleet management se zabyva spravou vozového parku. Vznikl kolem 50. - 60. let minulého
stoleti, kdy byla potfeba co nejefektivnéji tidit stale vice se rozvijejici vozovy park a
zvySovat pocet vozidel. Postupné se fleet management stal samostatnym tidicim oborem.

V Ceské republice se fleet management zacal rozvijet po roce 1989 s prichodem novych
zahrani¢nich investort a uvolnéni sledovani vozidel pies signal GPS. Diky poloze Ceské
republiky, ktera je sttedem Evropy, je fleet management na vysoké tirovni nebot’ je zde
silna logisticka struktura.

K fleet managementu patéi cela fada problematik souvisejicich s exploataci vozidel:
zhodnoceni vyuziti vozidel a ekonomické zdivodnéni jejich nakupu, Gdrzba a opravy,
kontrola spotteby paliva a nahradnich dild, kontrola bezpecnosti silni¢niho provozu S
dirazem na dodrzovani bezpecnostnich pravidel u ftidi¢d, obchodni analyzy a vyvoj
opatieni vedoucti ke zvySeni jeji efektivity a také monitoring vozidel.

V Ceské republice je pojem fleet management piesné vymezen. Jedna se o samostatny
oddil managementu, ktery se uplatiiuje v podniku, pomaha zajistovat vozovy park a
mobilitu podniku. Naproti tomu v Rusku jsou moderni metody a pfistupy v fizeni
autoparku =zastaralé¢, dnes vétSina spravcu autoparku je o fleet managementu malo
informovana. Autor knihy Dorofeev A. N. , Trnista cesta fleet managementu v Rusku*
cituje: ,,Automobilové odvétvi neni v Rusku atraktivni na trovni vedoucich osob v
podniku, tak ani na Grovni nizSich pozic. Kvili tomu, se ani nesnazi zavadét moderni
metody fleet management na rozdil od svych zapadnich kolegi.®

V Rusku je brano jako pravidlo fleet managementu monitorovani vozidel. Casto tento
termin znamena zprostfedkovani prondjmu vozidla, tzv. outsourcing. Co se tyka piimo
ekonomiky a managementu uzitkovych vozidel, optimalizaci podnikovych procesu v
dopravnim podniku a zvySovani uéinnosti jsou nyni v domacim, védeckém a spravnim
prostiedi pri¢itany k dopravni logistice. Problematikou udrzeni vozidla v pracovnim stavu
se zabyva samostatna sekce "Udrzba vozu." Vzhledem k vyraznému zpozdéni ruského
automobilového primyslu od zapadnich vyrobcti automobili, tento trend prakticky neni v
Rusku vyvinut.

Dokonce i nafizeni o udrzovani a opravach vozidel, které bylo vydano v poloviné 80. let

minulého stoleti, dosud nebylo pro tdrzby a opravy modernich vozidel obnoveno.

’DOROFEEV, Alexei Nikolaevich Profesor Katedry podnikani a managementu vysoké
Skoly ekonomie v Moskvé — osobné pii konzultace.
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Cile fleet managementu
Cile fleet managementu zavisi na podnikatelském profilu firmy. Fleet management firmy,

kterd neni prodejcem ani vyrobcem vozu je zaméfen na feSeni praktickych ukolu fizeni

autoparkem. Tato koncepce je zalozena na nasledujicich komponentech:

o jak zkontrolovat spotiebu paliva,

o jaka je cena dopravy,

o jaky by mél byt optimalni pocet vozidel ve firm¢,

. co je vyhodnéjsi — investovat do obnovy vozu po urcité dobé pouzivani, nebo ho
podat,

o matematicky vypocet pro feSeni business tkolt,

o informacni systémy fleet managementu,

. vzdé&lavani a trénink Fidicich pracovniki auto parku.’

Kromé¢ toho fleet management muze snizit pocet fidicich pracovnikl. Vyznamny pfinos v
tomto oboru pfinasi informaéni systém. Informacéni tdaje 0 poctu ujetych kilometru,
spotiebé paliva, rychlost a také informace o poruse se pienasi do fidiciho centra pomoci

GPS/GSM.

Co se tyka cila fleet managementu firmy, které jsou prodejcem nebo vyrobcem aut, jsou

nasledujici:

o stabilni rist prodeje fleetovych vozi,

o zvySeni ziskovosti importéra,

. zajisténi efektivnich procesu ve fleet podnikéni,
o spokojenost zakaznika s vysokou trovni prodeje,
o udrZeni stdlého objemu nakupu aut.®

'DOROFEEV, Alexei Nikolaevich Profesor Katedry podnikani a managementu vysoké
Skoly ekonomie v Moskv¢e — osobné pii konzultace.
8 Interni dokumentace spole¢nosti Skoda auto a.s.
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Fleet manazZer

Vedouci funkce fleet managementu vykonava fleet manazer.

Ve firmé prodejce a vyrobce aut se funkce fleet manazeru rozdé¢luje na:

o hlavniho fleet manazera z anglického slova headquater manager (dale HQ
manazer). V jeho funkcich je vytvafeni strategii, ktera se tyka vyhodného prodeje
aut, komunikace s importéry a komunikace s nejvétsimi zakazniky;

. fleet manazera importéra, ktery pokracuje v komunikaci s nejvétsimi zakazniky, po
jednéani s nimi HQ manazera, komunikace s lokélnim zakaznikem, stard se o fleet
marketing, dealerskou sit, urcuje pravidla pro velkoobchodni firmy na daném trhu,
zabyva se poprodejnim servisem, musi znat produkt, konkurenci, ceny, mozné
slevy a jiné detaily na vysoké trovni;

o fleet manazera dealera, ktery zajist'uje predavani vozu zakaznikovi (administrativni

procesy) a vyhledavani novych zakazniku.

Na obrazku ¢islo 1 je znazornéno schematické rozdé€leni fleet manazer:

Headquater
manazer

Importér

Dealer

Obrazek €. 1: Rozdéleni fleet manazera.

Zdroj: interni dokumentace spole¢nosti Skoda auto a.s.

Podrobné;jsi popis pravomoci manazer bude popsan v praktické ¢asti diplomové prace.
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Fleet obchod

Flectovy prodej nebo prodej aut komparativnim klientim, hraje dileZitou roli a tvoii
velkou c¢ast prodeji automobilek. Zpravidla se jedna o zakazniky vyvijejici néjakou

obchodni ¢innost a K jejimu uskuteciiovani potiebuji dopravni prostiedky.

Importér — firma, ktera je zifizena v zemi piedpokladaného prodeje vozi, ma smlouvu s
vyrobcem vozl o dovozu, servisu, prodeji originalnich dilu atd. Od roku 2004 v Rusku
oficialng piedstaven importér Skoda auto Rus, ktery je souéasti koncernu Volkswagen
Group RUS. Importér je zaméien na vyrobu aut podle licencni smlouvy a je také zaméien

na prodej aut.

V Ceské Republice se na misto importéru prodejni &innosti zabyva oddéleni prodeje —
Ceska republika, které zajistuje prodej vozi Skoda v tuzemsku. Tym oblastnich poradct
zabezpeluje odbyt vozi k obchodnikim a podporuje obchodni sit' Skoda v Ceské
Republice. Proddvda vozy VIP zakaznikiim znacky Skoda, zajistuje prodej

velkoodbératellim a cilovym skupinam. K hlavnim ¢innostem utvaru patii:

o podpora obchodni sité Skoda v Ceské republice,
o zajisténi odbytu vozti Skoda v Ceské republice,
o prodej vozii VIP zdkaznikiim a velkoodbérateltim.®

Dealer se zabyva zprostiedkovatelskou ¢innosti, firmy nakupujici a prodavajici pro nékoho
na svij vlastni ucet. Dealer mtize byt zakaznikovi radcem pii vybéru nového vozu nebo
obméné soucasného, mize ho provést vSemi Uskalimi vybéru a zapsat se do jeho mysli

jako opravdovy partner.1?

% Interni dokumentace spole¢nosti Skoda auto a.s.

10 Fleet partners. Automobilovy marketing v Cesku. Fleet partners.cz. [online]. 5.5.2014
[cit. 2015-09-02]. Dostupné z: http://www.fleetpartners.cz/novinka/cz/88/automobilovy-
marketing-v-cesku/

18


http://www.fleetpartners.cz/novinka/cz/88/automobilovy-marketing-v-cesku/
http://www.fleetpartners.cz/novinka/cz/88/automobilovy-marketing-v-cesku/

Obrazek &. 2: Proces fleet obchodu.

Zdroj: autor

O tento obor podnikéni je velky zdjem diky ekonomickému a technologickému vyvoji, kdy
se trhy stdvaji otevienéjsi a firmy na nich konkurenceschopnégj$i. Firmy se v souc¢asné dobé
soustfedi nejen na to, aby si udrzely svou konkurenceschopnost, ale aby vibec piezily.
Klicovym aspektem pii dosahovani tohoto cile je zavedeni efektivniho fleetového
managementu, ktery nejen dokaze spoleCnosti usetfit Cas, ale i také financni prostredky,

které mohou byt pouzity na inovaci a vyvoj.

Poprodejni sluzba musi byt zallenénd do fleetového odchodu z divodu udrzeni
spokojenosti a vernosti zakaznikl, a také kvili dodrzovani dlouholetych vztahd mezi

prodejcem a zékazniky.

Poprodejni sluzby ve Fleet podnikani

Pod pojmem poprodejni sluzba si mlZeme piedstavit poskytovani sluzeb, podpory
nahradnich dilt po provedeni poc¢ate¢niho prodeje.

Poprodejni sluzby ve fleet managementu vyznacuji fleetového zakaznika orientovaného na
teSeni poprodejniho servisu, ktery by mél byt zaclenén do procesu fleetového prodeje. Je to
profesionalni koncepce servisnich sluzeb, kterd odpovida potfebam zékaznické flotily a je
klicem k uspéchu. Hlavni vyhodou pro importéra je, Ze poprodejni sluzby zajiStuji piijmy
a udrzeni spokojenosti a vérnosti zakaznikli na vysoké trovni.

Ptistup k profesionalni sluzbé je nezbytny a urcCuje feSeni zvlastnich pozadavki, tak aby
byla spokojenost zdkaznikli na vysoké urovni. Servisni udalosti v oblasti poprodejnich
sluZzeb by mély byt pouzity jako normalni kontaktni bod se zdkaznikem, udrzet a posilit

stavajici vztahy. Kromé zajisténi napliovani potieb v oblasti mobility a vysoké standardy
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kvality, transparentni poprodejni proces bude mit pozitivni dopad na loajalitu zédkazniki a
bude fidit nasledné prodeje. Profesiondlni pojeti sluzeb bude také zvySovat piijmy a

ziskovost poprodejni podnikéni pro prodejce a dovozce.

Usp&sné faktory pro realizaci poprodejnich sluZeb ve fleet managementu:

. konkurenceschopny servis musi splinovat pozadavky zdkaznikd,

. integrace servisu musi byt nabizena v prodejnim procesu na dealerské tirovni,

o realizace vérnostnich programil,

o provadéni servisnich balicku,

o implementace poprodejni sluzby fleetovych prodeju,

o instalace fleetovych servisnich stfedisek v dealerské siti,

o existence specializovanych fleetovych poradci s know-how zkuSenostmi v

poprodejnich sluzbéch,
. importérskd struktura, kterd podporuje uzkou spoluprdci mezi prodejem,

poprodejnim servisem a finan¢nimi sluzbami.

Politika Fizeni vozového parku

Politika tizeni vozového parku (z anglického jazyka Car policy), je soubor pravidel pro
fizeni vozového parku. Pro fleet management je ,politika fizeni vozového parku*
nezbytnym pomocnikem. Kazd4 spolecnost si stanovi své vlastni vnitini smeérnice a
stanovy, kterymi se cely provoz tidi. Politika zahrnuje veskeré procesy, kterymi vozidlo od
prvopocatku prochazi. Dale pak podminky nakupu, uzivani vozidla a nakonec i prodej
vozidla. V dnesni dobé ma soupis pravidel pro vyuzivani sluzebnich vozidel okolo 80
procent spoleénosti. Zavedenim konkrétnich pravidel politiky fizeni vozového parku je
potieba z ditvodu jednotnosti a ndvaznosti dokumentt, a také diilezitd je informovanost o
pouzivani sluzebnich vozidel mezi ostatni uzivatelé, kterych se dana problematika tyka.
Kazda spolecnost méa svoje pravidla a neexistuji spolecnosti, které maji stejné pravidla
fizeni vozového parku. Pro sestaveni spravné politiky je nutnd znalost internich potieb,
strategie a procesy dané spole¢nosti. Chybou pfi sestaveni politiky fizeni vozového parku

muZe byt neznalost a podceiovani fleet managementu.
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Politika fizeni vozového parku je tedy uzitecnym pomocnikem, ktery dokaze usSettit
spoustu Casu a energie, ale predev§im finan¢ni prostiedky. Strategicky ptistup se ve fleet

managementu vyplaci stejné tak jako kdekoliv jinde.!!

Hlavni pilife politiky fizeni vozového parku:
o pravidla ptidélovani firemnich vozidel,
. piesné definovand vozidla pro jednotlivé kategorie zaméstnanctii — znacka, model,

piipadné¢ konkrétni specifikace vozii,

. postup pii objednavani nového sluzebniho vozu a pfti jeho piedavani zaméstnanci,

o pravidla obmény sluzebnich vozidel (stafi a uréity pocet najetych kilometrtt),

o vymezeni odpovédnosti zaméstnancti za svéiené vozidlo,

o pravidla pouzivani sluzebnich vozidel pro soukromé ucely a thrada soukromych
kilometrt,

o popis provoznich pravidel a procest (servis a udrzba vozidel, ¢erpani PHM),

. zpusob pojisténi vozidel a postup v piipad¢ dopravni nehody,

o nastaveni systému Skoleni a kontroly zptsobilosti fidict,

. pravidla pro ukoné&ent, prodej ¢i odkup vozidel zaméstnanctim.*2

TCO - celkové naklady na vlastnictvi

VétsSina korporatnich zdkaznikd si vybird vozidla do své flotily na zékladé¢ néklada
spojenych s jejich vlastnictvim. Casopis ,,Fleet: firemni automobily“ uvadi definice TCO
jako naklady spojené s provozem aut, na které se nahlizi optikou celkovych nakladt na
vlastnictvi a provoz vozidel po dobu jejich Zivotniho cyklu ve firmé&, tudiZz zavisi na
vngjSich a na vnitinich faktorech. Vnéjsi faktory se odvijeji od ekonomické situace na trhu,
tim padem musi zareagovat i vlastnik vozidla. Do vnitinich faktord patii napiiklad styl

Jjizdy nebo pocet najetych kilometri. Nejvétsi vahu v celkovych TCO, které vlastnik

1F]otila magazin pracovniki firemnich flotil . Ceské firmy stale podcetiuji Car Policy . e-
flotila.cz. [online]. 12.7.2014 [cit. 2015-08-25]. Dostupné z: http://www.e-
flotila.cz/magazin/sprava-flotily/206-ceske-firmy-stale-podcenuji-car-policy

12Fotila magazin pracovniki firemnich flotil . Ceské firmy stale podcetiuji Car Policy . e-
flotila.cz. [online]. 12.7.2014 [cit. 2015-08-25]. Dostupné z: http://www.e-
flotila.cz/magazin/sprava-flotily/206-ceske-firmy-stale-podcenuji-car-policy
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dokaze ovlivnit, jsou ucty za palivo a ztrata hodnoty vozidla. Tyto dvé hodnoty piedstavuji
60 - 70 % nakladt celkové sumy vynaklddané na automobily. V soucasnosti je nejveétsi
polozkou téchto nékladl ztrata hodnoty vozu, resp. rozdil pofizovaci ceny a prodejni ceny,
ktera ptedbehla naklady na palivo, které v pfedchozich letech dominovaly. Ztrata hodnoty
se prubézné meéni podle znacky, modelu, typu vozidla, obsahu motoru, typu motoru, stafi
vozidla a poctu najetych kilometrii. TCO ovliviiuje také financovani (finan¢ni leasing,
operativni leasing), pojisténi, dan¢ a poplatky (havarijni, zakonné pojisténi, silni¢ni dan),
servis vozu a spravu pneumatik, které jsou nutné pro spravny chod vozidla (sledovani
servisnich intervald, mimotfadné opravy, uskladnéni pneumatik) a vlastni chovani uzivateli
(provoz automobilu).

Pfi vybéru automobilt do firmy je nutné pocitat s budoucim propadem jeho ceny.

Vzorec pro vypocet TCO:

TCO = X pocatecni néklady vozu za obdobi + X nakladu na auto za obdobi exploatace —

minimalni hodnota na sekundarnim trhu.

Na obrazku ¢. 3 uveden piiklad fleetovych rozdéleni TCO na 36 mésicti/90 000 km

\ Total costs of ownership ‘

Naklady na vyuZiti Porizovaci naklady

Naklady na palivo Pojisténiauta  Silniéni daf : Odpisy (ztrata hodnoty v Urok

servis Pojisténi fidice  COz2daf i pribéhu ¢asu) Poplatek za leasing
Opotrebeni a Ochranaproti Danz ! DPH
roztrieni kradeti viastnictvi ! Dafi z luxusu

Pneumatiky Dalsi i Dovozni cla
' Bonus/malus

i
Veskeré naklady zdkazhik( na vlastni vozidlo

Opotiebeni a 7%
roztrieni

Service

Palivo
17%

Pojilténi
10%

Obrazek €. 3 ,,Celkové naklady na vlastnictvi®.
Zdroj: Interni dokumentace spole¢nosti Skoda auto a.s.
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Pomoci tabulky ¢. 1 zobrazen ptiklad vypoctu celkovych nakladu dvou aut A a B. Jak je
vidét do celkovych nakladl patii fada promén jako cena, registracni dan, financovani,
zustatkova hodnota, snizeni ceny, pojiSténi, spotfeba paliva, ndhradni dily, servisni prace,

pneumatiky, silni¢ni dan a dalsi.

Firma nakoupi 30 vozl a udrzi je po dobu 5 let. Kazdy automobil bude mit najeto 30 000
km a po 5 letech auta budou prodana. Hlavni otazkou je vypocitat, jaké vozidlo ma nizsi
naklady v prabéhu 5 let?

Potizovaci cena vozu A je 11 000 K¢, vozu B 10 000 K¢. Automobil bude provozovan ve
firmé po dobu 5 let a kazdy rok najede 30 000 km. Jak je vidét v tabulce viiz B je levnéjsi
neZ viiz A, ale to neznamena, Ze pro firmu ten viiz bude vyhodnégjsi. Podle vypoctu TCO je
vidét, ze celkové ndklady na viz B jsou 19 325 K¢ a jsou vétsi nez na viz A, ktery ma
19 155 K¢. TCO pro 30 aut ve varianté A je nizs$i o 5100 K¢, nez u varianty B.

Odpovéd je, ze viz A je sice drazsi, ale z pohledu celkovych nakladu vlastnéni pro podnik
efektivngj§i. Uvedeny pftiklad byl sestaven pouze pro ilustraci principu fungovani

celkovych nakladl vlastnéni.
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Vehicle A Vehicle B
Scenario
Duration (months) 60 60
Distance (km) 150000 150000
Rate 30 000 km/year | 30 000 km/year
Acquisition costs
Price 11000 10000
Financing (9% Interest rate calculated from a price) 990 200
Registration tax 200 200
Residual Value Percentage 0,31 0,28
Residual Value 3410 2800
Depreciation 7590 7200
Total Acquisition costs 8780 8300
Utilisation costs
Insurance - rate p.a. 180 190
Insurance - Total 200 950
Fuel Consumption - [/100km 4,1 4.4
Fuel Price per litre 1,3 1,3
Total Fuel Consumption (litre) 6150 6600
Fuel Total Price 7995 8580
Service Parts 320 300
Service Labour 160 170
Service Total 480 470
Wear Parts 150 150
Tyres 500 500
Road Tax p.a. 70 75
Road Tax Total 350 375
Total Utilisation costs 10375 11025
TCO 19155 19325
TCO of 30 vehicles 574650 579750
Difference A- B -5100

Tabulka ¢. 1 ,,Ilustra¢ni ukazka kalkulace TCO*.

Zdroj: Interni dokumentace spoleénosti Skoda auto a.s.
Fleetovy trh spada pod primyslovy trh (business to business trh). Protoze se jedna o

automobilové podnikani mezi organizacemi, je dalsi podkapitola vénovana primyslovému

trhu a jeho charakteristice.
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3. 2. Business to business trh

Pramyslovy trh neboli business to business (dale B2B) trh, fleetovy trh, trh organizaci,
resp. firemni neboli korporatni trh, je trh tvofen vSemi organizacemi, které nakupuji
vyrobky nebo sluzby pro jejich dalsi pouziti ve vyrobé jinych vyrobki, nebo poskytovani
dalsich sluzeb. Ty pak mohou byt prodavany, pronajimany nebo dodavany ostatnim
ucastnikim. Firmami, které se pohybuji na B2B trhu jsou velkoobchodni a maloobchodni
organizace, které se zabyvaji pofizenim zbozi a sluzeb za ucelem jejich dalSiho prodeje.
Podle definice Kotlera ,,B2B trh tvofi vSechny organizace nakupujici vyrobky a sluzby pro
pouziti ve vyrob¢ dalSich vyrobkt a sluzeb nebo za Gcelem dal§iho prodeje ¢i pronajmu se

ziskem*13,

Charakteristiky B2B trhu
B2B trh je trh, kde spolu kooperuji dvé spole¢nosti (firmy). Tento trh je velky a zna¢né

prevySuje trh B2C (business to customer) neboli prodej koncovym spotiebitelim. Kazdy z
téchto trhii je jinak veliky, ma ale i néco spolecného. A to ptedevsim osoby v roli
nakupcich, ktefi rozhoduji o koneéném nakupu. Nejvetsi rozdily mezi B2B trhem a B2C
trhem spocivaji v jeho struktufe, v povaze jednotky, ktera nakupuje a také v charakteristice
rozhodovéni, kterd je soucasti celkového rozhodovaciho procesu®. Jeden z modeld

nakupniho chovani organizace je znazornén na obrazku ¢. 4.

BKOTLER, Philip. Moderni marketing. 4. evropské vydani Praha: Grada, 2007. ISBN 978-80-
247-1545 2, s. 362
1“KOTLER, Philip. Moderni marketing. 4. evropské vydani Praha: Grada, 2007. ISBN 978-80-
247-1545 2, s. 367

25



Marketingové Ostatni stimuly Nékupni centrum Vybér vyrobki a
sluzeb, vybeér

SHity dodavateli, objemy
objednavek, dodaci
Produktova politika, Ekonomické -> ' , -> podminky a terminy,
cenova politika, technologick : Proces naku]:r)n}ho servisni podminky a
distribuéni politika, liticks. kulturmi rozhodovani terminy platby
komunikaéni politika POTHEKS, Farium,
konkurencni

Obrazek €. 4 ,,model ndkupniho chovani®.

Zdroj: Moderni marketing, Kotler, 2007

Na obrazku jsou vysvétleny otazky: Jaké jsou priority nakupu. Kdo se v§echno podili na
nakupnim procesu? Co ma na nakupciho nejvétsi vliv? Jak organizace provadéji své
nakupni rozhodnuti?

Marketingovi specialisté, kteti se zabyvaji podnikanim ve firemni sféfe, musi brat v ivahu
specifika a aspekty, které ovliviiuji strategickd, taktickd i operativni rozhodovani celé
firmy. B2B trhy maji podle Kotlera a Kellera n¢kolik charakteristickych ryst, které jsou v
kontrastu se spotifebnimi trhy.

Jednim z aspekt je mensSi pocet vétSich odbérateld, kdy marketér na B2B trhu jedna
vétSinou s mensim poctem zdkaznikil, neZ marketér na B2C. V automobilovém primyslu
zavisi osud dodavateli na schopnosti obstarat kontrakty od vyrobcti automobila. U B2B
sféry plati, ze malé mnozstvi velkych odbératelt tvoii vétsSinu obratu firmy dodavatelské.
Plati zde Paretovo pravidlo 80/20, které tika, ze 20 % zakaznikll ptinasi 80 % veskerého
obratu. Vyhoda spociva v tom, Ze takto jsou automobilové spolecnosti schopné najit velké
fleetové zakazniky.™

Dalsim aspektem je tésna vazba dodavatele a odbératele. V dusledku malé zakaznické
zakladny a dulleZitosti existence vétSich zdkaznikli se od dodavateli ocekava, Ze se
pfizptsobi svym velkym zakaznikim a jako nadstandard dostava loajalni zadkaznik na viiz
mnozstevni slevu, pfislib pravidelného servisu nebo zpétny odkupu vozu po urcitém

casovém useku (buy-back). Tyto vyhody se na B2C trhu vétSinou neuskuteciuji.

PKOTLEr, Philip, KELLER Kevin Lane. Marketing management. 14. vydani Praha: Grada,
2007. ISBN 978-80-2471359-5, s. 578
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Nasleduje profesionalni ptistup k nakupu. U B2B podnikani je nutné zminit, ze na obou
stranach stoji profesionalové, ktefi se prodejem, resp. nakupem zivi. Pro Gspésny obchod je
dilezita znalost doty¢ného produktu a také osvojeni si obchodnich a komunikacnich
dovednosti. Na zaklad¢ téchto dvou pilifa se profesionalni prodejce po celou dobu své
kariéry uci zdokonalovat a zefektiviiovat techniku prodeje a stejné tak se profesionalni
nakupci uci, jak nakupovat 1épe a efektivnéji.

Dutlezitou charakteristikou jsou také prodejni navstévy. Prodej na poli B2B neprobih4 tak
rychle, jako tomu je u B2C segmentu. Prodejniho procesu se Gi¢astni vice lidi, v dasledku
¢ehoz jsou nutné vicendsobné prodejni navstévy dulezité pro ziskani davéry, tvorbu
kvalitnich vztahti a postupné formovani konkrétnich parametrt nabidky.

Celkova poptavka u B2B trhu je zna¢né nepruzna. V praxi to znamena, ze vyrobci
automobili nenakoupi mensi mnozstvi zasob jen proto, Ze jejich cena na trhu stoupne nebo
obracené. Jind situace by nastala, kdyby byl odbératel schopen najit v kratkém casovém

horizontu uspokojivy suplement.

Jak bylo zminéno vySe B2B trh je trh, kde spolu kooperuji dvé spole¢nosti. Fleetovymi
zakazniky mohou byt jak firmy, tak i oddéleni firem.
Dalsi ¢ast podkapitoly ma za kol popsat fleetové zakazniky, jejich segmentaci a

komunikac¢ni proces mezi zdkaznikem a fleetovym manazerem.

Segmentace fleet zakazniki

Aby firma dosahla co nejefektivngjsiho fleetového managementu, je potieba najit
spolehlivého dodavatele vozidel a zavést s nim tzv. fleetovy obchod neboli obchod mezi
dvéma korporacemi. Na jedné strané je dodavatel automobili, jehoz oddéleni se specificky
zabyva fleetovymi prodeji, na stran¢ druhé stoji zakaznik, v podobé jiné korporace, ktery
se zabyva urcitou obchodni ¢innosti, k jejiz realizaci pottebuje dopravni prostfedek. Tento
zédkaznik ma vlastni fleetové manazery, ktefi se staraji o ndkup firemnich vozidel od
vyrobce. Rozdil tedy spociva v tom, ze zatimco na poli B2C trhu se automobily pohybuji
od dodavatele ke koncovému zakaznikovi, u fleetového prodeje (trh B2B) jsou automobily
proddvané jinym firmdm, které je vyuZzivaji pro firemni Gc¢ely. Dopravni prostfedky jsou v
pravidelnych intervalech obménovany a mezi témito dvéma firmami jsou obvykle

udrzovany dlouhotrvajici vztahy. Charakter jednotlivych obchodu je zavisly na velikosti
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odbératele, jeho disponibilnich finan¢nich zdrojich nebo na celkové struktuie dané

organizace.

Na obrazku ¢. 5 je uveden ptiklad rozdéleni zakaznikd podle velikosti na:

. mezinarodni zakazniky, to jsou spolecnosti, které maji vyrobni jednotky v nékolika
statech, naptiklad spolecnosti ,,Coca-Cola®, ,,Siemens”, Nestle“ ,,DHL“. Tyto
spolecnosti maji ve vlastnictvi obrovsky autopark s tisicovkou automobil;

. narodni zakazniky, to jsou spole¢nosti, které jsou zalozené ve staté v souladu s
platnymi pravnimi pfedpisy a maji autopark s nékolika sty automobily, napiiklad
spolec¢nosti jako ,,Impel®, ,,Petrom*, ,,AgroFert®, ,,Coop®;

o malé zakazniKy, to jsou spole¢nosti, které maji ve vlastnictvi maly autopark od deseti
do dvaceti automobilt, napfiklad spole¢nosti jako ,,TravelAgency* ,,the BookShop®,

pekarna ,,Kuncice®.

Mezinarodni

zakazniky

Nérodni zakazniky

Malé zakazniky

Obrazek €. 5 ,,Segmentace fleet zakaznik*.

Zdroj: Interni dokumentace spolecnosti Skoda auto a.s.

Velké spoleénosti komunikuji pfimo s importérem. Casto se nakup automobili rozhoduje
na urovni vrcholového vedeni. Narodni spole¢nosti komunikuji pfimo S importérem,
komunikace ve spole¢nosti musi byt vedena manazerem. Dealefi zajistuji predavani vozu a
administrativni procesy. Tyto spolecnosti obvykle projednavaji zvlast nakup automobilu a

zvlast poprodejni servis. Velké spolecnosti Si Casto diktuji své podminky pii koupi
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automobilu. VétSinou to jsou Dbenefity, které nejCastéji spocivaji v podobé
nékolikatisicovych slev na jednotku flotily, zavedeni bezplatného poprodejniho servisu a
dalsich sluzeb. Malé spole¢nosti komunikuji pfimo s dealerem. Pro tyto zakazniky je

dalezita a vyhodna cena automobilu a zkuSenost s pouzitim urcité znacky automobilu.

Co zakaznici chtéji, ocekavaji a co potrebuji?

Poradenska firma fleet partners uvadi Sest oblasti, které zakaznici chtéji fesit, a které jsou

pro kazdého dodavatele dobrou pfilezitosti odliSeni se od konkurence.

1. Zéakaznici o¢ekavaji zejména zlepSeni kvality sluzeb a komunikace;

2. Zéakaznici oCekavaji vétsi flexibilitu, co se tyka rychlosti dodani vozu, kapacity
servisu €i tvarnosti podminek operativniho leasingu;

3. Zékaznici chtéji moralni garance poctivého pfistupu a opravdového vztahu, ve
kterém se na svého dodavatele mtizou spolehnout;

4. Zéakaznici chtéji, aby dokumenty a komunikace, které jsou urCeny pro zakazniky,
byly koncipovany tak, aby byly snadno srozumitelné, piehledné jednoznacné a
nevyzadovaly od zékaznika zbyte¢ny ¢as, vénovany jejich pochopeni;

5. Zakaznici nechtéji mit starosti a povinnosti spojené S jejich vozovym parkem.
Chtgji jezdit, ne se o automobily starat;

6. Oblasti garance a bezpe¢nost jsou oznadovavany zakazniky jako dilezité.'

Dtlezité je znat potieby a ocekavani zékaznika. Kdyz fleet manazer vi, co pfesné zdkaznik
chce a o¢ekava, mize piipravit urCitou strategie, spravné vypocitat celkové naklady na
vlastnictvi a vytvofit zakaznikovi urCitou prioritu.

Vice informaci o fleetovych zikaznicich ve spole¢nosti Skoda auto a.s. bude popsano v

praktické ¢asti diplomové préce.

18Fleet partners . PtileZitosti na ¢eském fleetovém trhu. Partners.cz. [online]. 25.04.2013
[cit. 2015-09-09]. Dostupné z: http://www.fleetpartners.cz/novinka/cz/74/prilezitosti-na-
ceskem-fleetovem-trhu/
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Obchodni vs. Retailovy zakaznik

V této Casti, jsou uvedeny rozdily mezi obchodnim a retailovém zakaznikem, Vv tabulce ¢. 2

je videt, ze obchodni a soukromy trh jsou velmi rozdilny.

Kdo je kupujici Spolecnost/Oddeleni Koncovy uzivatel/rodina
Jak se rozviji trh? Mensi a vétsi pocet kupujicich Mnoho jednotlivych kupujicich
Jaky je nakupni chovani? Racionalni Emocionalni
Co je potieba? Investice / Navratnost Investice Spokojenost
Jaky je nakupni proces? Dlouhodoby, mnoho krokd Kratkodoby, malo krokl

Vzd¢lavat, rozvijet vztah, osobni ~ Masivni propagace, podpora, POS

: 3 o
el droh marketingu a prodzje’ kontakt a pusobici sila marketing

Tabulka €. 2 ,,obchodni vs. retailovy zakaznik*.

Zdroj: Interni dokumentace spoleénosti Skoda auto a.s.

Jak bylo zminéno vyse, tak na B2B trhu mezi sebou obchoduji spole¢nosti. Naopak je
tomu B2C trh, ktery je zaméfen na vztahy mezi obchodnimi spole¢nostmi a koncovymi
zakazniky. B2B trh se muze rozvijet rizné, pocet obchodnich organizaci mtze rust nebo
klesat, na B2C trhu je vzdycky mnoho jednotlivych kupujicich, lisi se od primyslového
trhu krat$im cyklem prodeje, emocionalnim pfijimanim rozhodnuti 0 koupi (na B2B trhu
ptijeti o rozhodnuti je racionalni). Potfebou koncového zakaznika na B2C trhu je
spokojenost v ziskanych produktech, obchodni spole¢nost na B2B trhu ma za potiebu, aby
se ji vloZené investice vratily zpét. Nakupni proces na primyslovém trhu je dlouhodoby z
davodu projednavani riznych obchodnich nuanci, které obsahuji mnoho kroki. Co se tyce
marketingu, tak na téchto trzich jsou také rozdily.

Dalsi podkapitola charakterizuje rozd¢€leni fleetového trhu na jednotlivé distribu¢ni kanaly

a jejich detailni charakteristiky.
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3.3. Rozdéleni fleetového trhu na jednotlivé distribu¢ni kanaly

Celkovy trh se déli na soukromy a korporatni trh, na tomto trhu se jednotlivé podniky mezi
sebou prezentuji ve vztazich jako zakaznik a dodavatel zbozi ¢i sluzeb. Rozsah trhu je
velmi rozahly diky Siroké variabilité sluzeb, které jsou v trhu rozesety. V porovnani
korporatniho trhu a soukromého trhu je korporatni trh relativné maly, ale v objemu
jednotlivych obchodi zna¢né ptevazuje trh soukromy.

Celkovy automobilovy trh taky se rozdéluje na soukromy a korporatni trh neboli fleetovy
trh. Korporatni trh pod sebou zahrnuje importérské a dealerské vozy, True fleet a
autoptj¢ovny podle dokumentace spole¢nosti Skoda auto a.s. Importérské a dealerské vozy
jsou vozy, u kterych importér nebo dealer figuruje jako prvni vlastnik. True fleet je
fleetovy kanal, ktery zahrnuje pod sebou nékolik distribu¢nich kanali jako leasingové
sluzby, Fleet Target Group, vozy pro statni spravu, vozy pro diplomaty, firemni vozy (viz.
obrazek ¢. 6)

Celkovy automobilovy trh

Importérské vozy Dealerské vozy TRUE fleet Autoptij¢ovny

Leasingové Taxi sluzby, Vozy pro statni Vozy pro
sluzby autoskola, spravu diplomaty

ambulance, 1ékaie

atd. (Fleet target
group)

Obrazek ¢. 6 ,,Rozd¢€leni automobilového trhu na jednotlivé distribu¢ni kanaly*.

Zdroj: Interni materialy spole¢nosti Skoda auto a.s. — Global Fleet Strategy
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Importerské resp. Dealerskeé vozy

Prvnim majitelem automobilu mize byt importer nebo dealer (sam si vozy zaregistruje na
sebe). Tyto automobily se pouzivaji jako ptedvadéci vozy pro tisk, potencidlni zakazniky
anebo piimo pro soukromé ucely dealera nebo importéra. Importer nebo dealer ma od
vyrobce automobili postaveny plan s po¢tem automobild, které by mél za urcitou dobu
prodat. Pokud importer nebo dealer vidi, Ze tento plan pro n&j bude tezké splnit, registruje
vozy na vlastni firmu, pak vozy postupné prodava. Problém nastava v piipadé prodeje
tohoto vozu dalSimu zakaznikovi, kdy se nejednd o novy viz, ale pouzity.Tyto virtudlni
prodeje ale negativné ovliviiuji pomér novych a ojetych vozi. Importérem nebo dealerem
uz jednou zaregistrované vozidlo nelze brat pii jeho dal$im prodeji jako nové, ale na trhu je
prezentovano jako ojeté s nulovym poctem ujetych kilometrd. Takto virtudlné prodané
vozy snadno konkuruji a parazituji na novych vozech, které jsou po technické strance na

srovnatelné trovni, ale jejich cena je o poznani vyssi.t’

Autopiijcovny

Podnikani s pj¢ovanim osobnich vozl, je pujéenim auta bez fidi€e na urcitou dobu (od
nekolika hodin do né¢kolika mésict a také rok).

Jiz od pradavna se pronajimaly koné&, kocarky a vozy. Prvni firma, ktera zalozila prondjem
osobnich vozu je ,,Sixt“v roce 1912 a méla v pronajmu 3 vozy. Dale v roce 1916 majitel
malé garaze Joe Saundres z Nebrasky dal k pronajmu jedno ze svych automobild Model T
Ford. V roce 1926 Joe Saundres zalozil spole¢nost ,,Saudres Drive-it-yourself System®,
ktera obsahovala 56 pobocek. Cena za pronajem automobilu byla 10 centu za mili. Pozdéji
vV roce 1955 byla spolecnost koupena firmou AVIS, ktera funguje dodnes. Je to
mezinarodni spole¢nost, ktera ma pobocky po celém svéts®®,

V dnes$ni dobé maji autoplijéovny mnoho mistnich pobocek, které se nachéazeji v blizkosti
letist’ nebo rusnych meéstskych oblasti. Autoptijcovny maji webové stranky, které umoziuji
online rezervace automobili. Rent a car business slouzi ptfedevsim lidem nebo
spoleCnostem, které nemaji vlastni auta, cestujicim, majitelim poSkozenych nebo

zniCenych vozidel, ktefi c¢ekaji na opravu nebo pojisténi. Kromé osobnich vozidel

YInterni materialy spole¢nosti Skoda Auto — Global Fleet Strategy, 2011 str. 3
18Gary Rosenberg. Omaha innovators. douglascohistory.org. [online]. 2009 [cit. 2015-09-
09]. Dostupné z: http://www.douglascohistory.org/Education_Innovators_Saunders.htm

32



http://www.douglascohistory.org/Education_Innovators_Saunders.htm

pronajimaji autoptijcovny doddvkové nebo nakladni vozidla, motocykly, skutry a nabizi
dalsi produkty, jako je pojisténi, navigacni systémy a také mobilni telefony.

Autopijcovny nabizeji pronajem automobilt podle fleet programu, to znamena pronajem
vetsitho poctu aut. Fleet prondjem muze byt rozdélen na nékolik zplsobi: bez zpétného
odkupu a se zpétnym odkupem podle leasing programu. VétSina autoptj¢oven nabizi
Siroky sortiment vozidel, nékteré nabizeji specializované vozidla, naptiklad kabriolety,
prestizni modely hybridnich a elektrickych vozidel nebo dodavkové automobily pro

cestujici.

True fleet

True fleet je soucast fleetového trhu, ktery se zabyva obchodovanim, a dodanim
automobilll podniklim, které své automobily vyuZzivaji k firemnim ucelim. Jednd se o
nejpiinosngjsi fleetovy kanal, co se tyce ziskovosti. Jak je uvedeno na obrazku ¢. 6 True

fleet ma pod sebou dalsi sméry, které jsou soucasti komparativniho trhu.

Hlavnimi cili True fleet jsou:

o stabilizace/ rust fleet prodeje,

o zvySeni ziskovosti,

o zajisténi efektivnich a G€innych procesii ve fleet podnikani s optimalni strukturou
nakladu,

. spokojenost zdkaznika s vysokou Urovni prodeje a poprodejnim servisem,

. zajisténi/ochrana konstantniho objemu diky opakovanému nakupu automobild,

o mit pozitivni vliv na znacku a image.®

19 Interni material spole¢nosti Skoda auto a.s.
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3.4. True fleet

V této diplomové praci je duraz kladen na fleetové obchody se specializaci na True fleet.
Proto dana podkapitola detailn¢ popisuje jednotlivé distribu¢ni kanaly spadajici pod True

fleet, a také vysvétluje zasady True fleetu a jak s nimi pracovat.

Podrobny piehled jednotlivych distribu¢nich kanala ve True fleet

Jak je uvedeno na obrazku ¢. 6 ,,Rozdéleni trhu na jednotlivé distribu¢ni kanaly*. True
fleet zahrnuje pét jednotlivych distribu¢nich kanalt: leasingové sluzby, fleet target group,
vozy pro statni spravu, vozy pro diplomaty a firemni vozy, v dalsi kapitole budou

podrobné popsané tyto kanaly.

Leasingové sluzby
Pojem leasing pochazi z anglického vyrazu ,lease”, ktery lze do cCestiny pielozit jako
pronajem, resp. jako smlouvu o pronajmu. Leasingové financovani se stalo v Ceské
republice velmi oblibené. V drtivé vétsin¢ se jedna spiSe o leasing finanéni, avSak obliba
operativniho leasingu neustale stoupa.
V praxi se rozliSuji dva druhy leasingu:
a) Finan¢ni leasing
Obecné se jim rozumi prondjem, u néhoz dochédzi po skonceni doby pronajmu k
odkupu najaté véci. Tento druh pronajmu je dlouhodobéjsi nez pronajem operativni.
V ptipadé tohoto druhu leasingu pronajimatel obvykle smluvné pienasi na najemce
1 povinnosti spojené s udrzbou, opravami a servisnimi sluzbami pronajatého
majetku.
b) Operativni leasing
Operativnimu leasingu se obecné rozumi vSechny ostatni druhy leasingu, které
nejsou leasingem finanénim. Konkrétné se jim rozumi leasing, kdy po skonceni
doby prondjmu dochazi k vraceni pronajatého majetku pronajimateli. Operativni
leasing je zpravidla kratkodobé&jsi nez leasing finan¢ni. U této formy leasingu je
také cCastéjSi, ze naklady spojené s udrzbou, opravami ¢i servisnimi sluzbami
pronajatého majetku hradi pronajimatel.
Cenou leasingu je leasingova cena, kterd je obvykle placena v pravidelnych splatkach.

Tuto cenu plati najemce pronajimateli v mésicnich, ¢tvrtletnich nebo ro¢nich splatkach.
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Fleet target group
Fleet target group neboli skupina cilovych zakaznikii jsou to napfiklad: taxisluzby,

autoskoly, 1ékafi a dalsi skupiny pocetnéjsi skupiny.

a) Taxisluzba

Taxisluzba byva rychlej$i, pohodIn¢jsi a casove flexibiln€j§i nez hromadna
doprava. Ve velkych méstech existuje vice firem, které se individudlnim pievozem
osob zabyvaji, ale i v menSich obcich ¢asto jezdi automobily s ozna¢enim taxi na
stteSe. Vozy maji byt pohodIné, v dobrém technickém stavu a stale vice se klade
diraz také na Setrnost k zivotnimu prostredi.

Taxi v nékterych zemich tvoii az 30 % celkového objemu fleetového prodeje.
VéEtsinou jsou automobily dodavany pfimo vyrobcem s jistymi Gpravami (montaz
taxametr(l, instalace veskerého povinného vybaveni - tedy majakem taxi, hasicim
pfistrojem ¢i olepenim vozu vné€j$imi i vnitinimi nalepkami). Importéti nabizeji
zajemcum z fad provozovatelil taxisluzby i moznost piebarveni aut na pozadovanou
barvu. U Volkswagen si individualni barvu mize zakaznik objednat rovnéz pfi
odebrani minimélniho stanovené¢ho poctu vozl. Automobilové spolecnosti nabizeji
provozovatelim taxi polepovani automobili barevnymi foliemi. Jednim z divodu,
pro¢ na tento krok taxikari pfistupuji, je nejen moznost vybéru z pestré nabidky
barevnych odstind, ale i fakt, ze nalepena folie chrani karosérii proti drobnym

odérkam a v pfipadé prodeje ji 1ze z vozu odstranit a viiz prodat v bézné barve.?

b) Autoskoly
Autoskoly jsou ne tak zcela rozsdhlym segmentem jako naptiklad taxi, i tak je tento
segment pieplnény a vysoce konkurenceschopny, proto se snazi odlisit od ostatnich.
Prvni bliz§i seznameni mezi vozidlem a fidi¢em nej¢astéji probihd pii prvni hodiné
Vv autoskole, fidi¢ si po n€kolika hodinach na automobil zvykne a Casto jej preferuje
i do budoucna. Tohoto jevu jsou si prodejci automobild védomi a diky tomu se

snazi v tomto segmentu co nejvice prosazovat.

20Casopis IFLEET. O vozech taxisluzby se jedna individualng. ifleet.cz. [online]. 5.9.2011 [cit.
2015-09-15]. Dostupné z: http://www.ifleet.cz/archiv-2005-12/0-vozech-taxisluzby-se-jedna-
individualne.html
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¢) Sanitni vozy

Sanitni vozy (lékatfd a ambulance) je dalsim segmentem, kde se automobilové
znaCky snazi byt aktivni. VétSinou zdravotnické sluzby vyhlaSuji vybérové fizeni.
Tyto automobily musi byt rychlé, spolehlivy, bezpeéné, jednodusi fec¢eno musi byt
vozy, které se nezastavi, napiiklad auta SUV jako Mercedes ML, Skoda Yeti,
Volkswagen Tuareg a dalsi, jsou vyznaCovany vysokym prijezdem a velkym
zavazadlovym prostorem.

Lékar je solidni, chytry clovek, profesiondl ve svém oboru, vzdy se snazi
zdokonalovat, a ziskavat nové znalosti. Vozy pro 1ékaie jako i vozy pro autoskoly
jsou také povazovany za vyborny marketingovy nastroj. Pacienti mohou vidét, Ze
1¢kat jezdi automobilem urcité znacky, proto se mohou rozhodnout koupit stejné
vozidlo nebo automobil stejné znaCky. Tato shoda neni nikterak statisticky
potvrzena, avSak se dealefi a importéfi snazi tuto teorii v praxi prosadit a této

zasady se drzi.

Statni sprdava

Statem vypisované nabidkové tendry na nakup vozidel jsou vZdy pro dodavatele obrovska
a zajimava vyzva, kterou se snazi nad konkurenci vyhrat. Jelikoz stat v pohledu fleetu
poptava vzdy velké mnoZstvi automobild, je dodavatelem nastavena specidlni cena se
specidlni vybavou ktera, je zajimava jak pro stat, tak 1 pro daného dodavatele, viz policie,
armada ¢i zdravotni zachranna sluzba. Dodavatel do vybérového fizeni vstupuje s
nabidkou prvotfidni ceny a nejlépe nastavenym terminem dodani — kontinuita, ta je z
hlediska zakaznika - statu velmi dulezity porovnavaci faktor.

Jak u vozu pro taxi sluzby, tak i u vozi pro statni spravu lze provadét Gpravy piimo u
vyrobce. Napfiklad Giprava vozu pro policii zahrnuje akumulator s vétsi kapacitou, silngjsi
a vykonngjsi alternator, ptidavné elektrické svazky pro dodate¢né ptipojeni elektronickych
zafizeni a dalSi.

V provoznim fadu automobilu statni spravy je stditem nastaven vlastni provozni manual 0

ochrané zivotniho prostfedi s ekologickym navodem.
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Vozy pro diplomaty

Automobilové spolecnosti povazuji diplomaty za reprezentativni segmenty, jejich znacky.
Diplomaté spadaji do skupiny statni spravy, které obchoduji se statnimi investicemi, jako
je ministerstvo zahranic¢i a rizné zahrani¢ni ambasady.

Diplomatim jsou nejcastéji nabizeny automobily nejvysSich fad, kterymi dana
automobilova spolecnost disponuje. Automobily se vyznacuji nejvyssi vybavou s
individualnimi dopliiky, tak aby diplomaté byli maximalné¢ spokojeni. Cti tamgéjsi

automobilové spolec¢nosti je, aby diplomaté zasadné provozovali automobily jejich znacky.

Firemni vozy

Pojem firemni viiz znamena, Ze firmy kupuji a registruji vozy pfimo na sebe, vozy nejsou
ve spraveé zadné leasingové spolecnosti. Podle velikosti firmy zalezi na tom, kdo se stara 0
automobily, zamé&stnanci kterym je vz urCen nebo firemni oddéleni, které je vedenim
firmy na toto urCené. V kazdém piipadé se museji starat o vozovy park, jeho udrzbu,
obménu, servis a vyménu pneumatik atd. Zameéstnanci nebo oddé€leni tésné spolupracuji s
dealery, kde automobily byly pofizené. Tento druh prodeje je pro importéra a dealera
velmi zajimavy a dulezity, jsou v pfimém kontaktu se zodpovédnou osobou, kterd o
nakupu rozhoduje, jak pfi ndkupu vozl, obmény vozii ve vozové flotile, tak i1 pii

poskytovani informaci o novych modelech.

Jak pracovat se zasady True fleet?
Obchodni fleet model se sklada ze ¢tyt zékladnich modult (faktord udrzitelného uspéchu)

a Ctyf podporujicich modult (zakladni obchodni pozadavky). Vyvoj obchodniho modelu
fleet je zalozen na srovnavaci analyze ruznych obchodnich fleet ptistupl, osvédcenych
postuptl a dedikovanych faktorti ispéchu na vybranych trzich.

Tyto faktory byly schvaleny vSemi fleetovymi znackami koncernu Volkswagen Group.
Konsolidované vysledky jsou nyni publikovany Group Fleet International s cilem pomoci
vedoucim, manazerim znacky a fleet manazeraim koncernu Volkswagen Group a také

zlepsit jejich fleetové podnikani.?! (Viz tabulka &. 3)

2nterni material spoleénosti Skoda auto a.s.
37



Vedouci spolecnosti,

Manazer znacky, Manazer znacky,
Kdo? Vedouci spolecnosti ky Manazer znacky,
Fleet manazer . Fleet manazer
Fleet manazer
Rozpoznat potencial e .
Pouzit fleet d
TRUE fleet segmentu. Pochopit fleet trh a Znat potencial ve ouat Sp]’c'.iVHe e m L
Co? L h B aby se realizoval model fleet
Delegovat ocenéni zakazniky fleet segmentu
o . . obchodu na trhu
znacky a fleet manazeru
Kazdy trh a znacka ma
ZkuSenosti ukazaly, Ze manazerim individudlni sily a potencidl ve
TRUE fleet segment . . 5o , ¥ p. s o
. . znacky a fleet manazerim chybi fleet segmentu. Jediny zptsob
piispiva ke splnéni .. oo = 2 . e .. o
. e s hlubsi pochopeni riznych segmentt jak zarucit, ze ¢innosti jsou Zvyseni fleet obchodu,
Proé? objemu ukoli tejné jako . L o i R .
) fleet trhu. Hluboké znalosti situace provadeny cilene, je provést objemu a zisku
budovani reputace se . » e . .
siskanin div na fleet trhu, je to kli¢ ke zvyseni presnou analyzu
zikaznickjch S;?in objemu a zisku v tomto segmentu individualniho fleet pfistupua
g obchodniho modelu.
Zacit ocenovat fleet Provadeét ocenéni poméme Vyuzit znalosti ve viech
segment rozsifovanim Struktura analyzy trhu obchodniho fleet modelu a skupinach fleet obchodu,
zasad TRUE fleet pomiZe pochopit fleet ziskat individudlni z rozsahu prozkoumat uspésné faktory,
Jak? manazertim znacky. segment, po analyze bude ¢innosti. Ocenéni musi Zjistit typické zmeény a rizné
Vyuzitim vysledki ocenit obecna predstava vnitini a pokryvat viechny ustanovené lepsi postupy v ustanoveném
aktivnéjsi ucasti ve fleet vnejsi situaci na trhu uspésné faktory ve fleet modulu pusobeni v ramei
podnikani obchodé. modelu fleet ochodu.

Tabulka €. 3 ,,Zasady True fleet™.

Zdroj: interni dokumentace spole¢nosti Skoda auto a.s.

Prvni krok popisuje proces, ktery pomaha vedoucimu spole¢nosti pochopit smysl ve fleet
segmentu. Vedouci musi zajistit, ze se tento segment bude planovat strategicky vSemi
relevantnimi fleet znackami.

Druhy krok poméaha manazerim znacky a fleet manazerim snadnéji pochopit sviij fleetovy
trh a poznat zakazniky pomoci analyzy na zéklad¢ struktury.

Treti krok je celkové hodnoceni, které mize ukazat silné a slabé stranky v soucasném
fleetovém piistupu.

Ctvrty krok je zavedeni trzniho specifického idealu obchodniho fleetového modelu,

pomoci modult a uspésnych faktord.
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Prakticka c¢ast

4.  Fleetové obchody ve spole¢nosti Skoda auto a.s. na ¢eském a
ruském trhu

Na zadatku praktické ¢asti diplomové prace, bude popsana historie spole¢nosti Skoda auto
a.s., jeji hlavni soucasti, strategii spole¢nosti, pravomoci headquater manazera, importéra a
dealera, poté bude popsané fleetové podnikani ve spolednosti Skoda auto a.s., klicovi
zakaznici, fleetova analyza Ceského trhu a trhu Ruska, dale bude analyzovan True fleet ve
spole¢nosti Skoda auto a.s. na Ceském trhu a trhu Ruska. Na zavér navrh fe$eni rozvoje

fleet managementu v Rusku.

Historie spole¢nosti Skoda auto a.s.

Historie spole¢nosti Skoda auto zagina od roku 1895, kdy mechanik Vaclav Laurin a
knihkupec Vaclav Klement zahajili vyrobu jizdnich kol s vlastni konstrukci pod znackou
Slavia. Po nékolika letech vroce 1899 spole¢nost Laurin & Klement zacala vyrabét
motorky. V roce 1905 spolecnost zanechala vyrobu motorek a ptesla k vyrobé automobilti.
V roce 1925 doslo ke sloudeni spole¢nosti se Skodovymi zavody v Plzni, coZ znamenalo
konec znacky Laurin & Klement. Po ukonceni krize v roce 1930 spolec¢nost dosahla
prilomu se svym modelem Skoda Popular. Kvilli zmé&nam politické situace v roce 1989
vV podminkach trzni ekonomiky management spolecnosti pfistoupil k vyhledavani silného
mezinarodniho partnera, ktery by firmé pomohl zabezpecit konkurenceschopnost na
dlouhou dobu a vyporadat se s investi¢ni strategii do budoucna.

Ke konci roku 1990 se automobilova spole¢nost v Mladé Boleslavi rozhodla spolupracovat
s némeckou spoleénosti Volkswagen Group. Spoleény podnik firem Skoda a Volkswagen
se zrodil 16. dubna 1991 pod nazvem Skoda auto a.s., Mladoboleslavska automobilova
spolecnost se stala jiz ¢tvrtou znackou Volkswagen Group spolu s VW, Audi a Seat.
Vroce 1993 wvznika zastoupeni Volkswagen v Rusku, vroce 2004 byla oficialné
predstavena znacka Skoda auto na ruském trhu. V roce 2007 se otevird novy zivod
v Kaluze, kde je od roku 2009 zahéjena vyroba automobild VW Tiguan a Skoda Octavia,
od roku 2011 vyroba automobilu Skoda Yeti a od roku 2014 vyroba automobilu Skoda
Rapid. V roce 2014 prodej automobilti spolec¢nosti Volkswagen Group Rus v Rusku dosahl

skoro 260 000 vozidel, z nichz 185 000 bylo vyrobeno v Rusku. Volkswagen Group Rus
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od roku 2003 do roku 2014 dodal vice nez 1,5 milionu vozi v Rusku. Spole¢nost na
Ruském trhu operuje od roku 2003 vyhradné jen jako dovozce, od roku 2007 i jako
vyrobce. Diky tomu byla vice nez polovina z téchto vozi vyrobena v zavodech

Volkswagen v Rusku.
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4.1. Strategie Skoda auto a.s.

Cilem strategie spole¢nosti Skoda auto a.s. je zvyseni celosvétovych prodeji alespoit na
jeden a pal milionu vozu za rok, strategické zaméfeni na pomér ceny a hodnoty,
prakti¢nost, prostornost, zaméfeni na trhy EU a RIC a zaméstnavat talentované
zaméstnance. K dosaZeni tohoto cile Skoda planuje kazdého pil roku piedstavit jeden novy
nebo faceliftovany model. V roce 2014 uvedla spolednost nové modely Skoda Octavie
Scout, Skoda Rapid Spaceback a Skoda Yeti.

Profitabilita
a finan¢ni sila

Strategicke
Prodej > 1.5 SKODA zaméfeni na

milionu vozidel, pomeér

zamefeni na trhy @ ceny/hodnoty,
' i prakti¢nost a

prostornost

EU a RIC

Spickovy
zameéstnavatel
s globalnim
poolem
talentd

Obrazek ¢&. 7 ,,Strategie spole¢nosti Skoda auto a.s.*.
Zdroj: Skoda vyro&ni zprava 2014

Spoleénost Skoda auto a.s. ma i dalii strategii, ktera se nazyva ,Fit For Fleet*. Tato
strategie je zaméfena na zvySovani fleetovych prodeju a specializuje se pfedev$im na malé

a sttedni podniky, které maji vozovy park do 50 automobilt.

Strategie Fit For Fleet
Strategie Fit For Fleet znamena vytvofeni navodu, jehoz aplikace poméaha u importéra a

posléze i u dealera. Je uréena ke zvy3eni fleetovych prodejii spole¢nosti Skoda auto
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v distribu¢nich kanalech Small Commercials (maly podnikatelé), Small and Medium

Enterprises (Malé a Stfedni podniky), zkratka SME, ktefi maji vozovy park do 50

automobilu. (viz. obrazek ¢. 8)

Tyto kanaly ptedstavuji do zna¢né miry nevyuzity trh, to je zdsadni pro opravdovy fleetovy

Gispéch. Fleet je vysoce ziskova soudast podnikani Skoda auto, ktera nadale roste, diky

tomu, ze spolecnost poskytuje produkty a sluzby, které jsou nad ramec zakaznického

oc¢ekavani.

Strategie dale popisuje:

situaci na trhu (pro uspéch ve fleetovém podnikani je nutné prostudovat a pochopit
soucasny trh a pak upravit vyrobky a rozsah sluzeb odpovidajici témto trham),
konzistence znatky Skoda, kde je vytvofen garantovany plan k pozadovanému
uspéchu ve fleetovém podnikani,

analyzu trhu a definovani klicovych vykonnostnich parametrii, na které 1ze posoudit
kone¢né prodejni vysledky (analyza trzniho potencidlu, segmentace zdkaznik,
vykaznictvi, kontrola kvality sluzeb, analyza obchodnich pfipadi ze strany dealeru,
pozadavky k implementaci),

vedeni a sprava klientd,

pravomoci importéra (manazeti rozvoje malych a stfednich podnikt, dealerské
standarty, dealerské cile ve fleetovych prodejich a bonusovy systém pro fleetové
manazery, segmentace dealeri),

pravomoci dealera (néstroje a techniky, aby se dealefi stali Sampiony ve fleetovém

podnikani).

Fleetové oddéleni firmy Skoda Auto vyuzilo k vytvoreni této strategie znalosti importért,

dealert, prodejnich manazer za jednotlivé zemé 1 externich business developerti, ktefi

méli s podobnymi projekty mnohaleté zkuSenosti
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Type of industry sectors
Customer fleet size < Consttiction
4+ - Retail

- etc. (to be defined in detail)

Carpark: 12

Small commercials
Carpark: 3-14
Small fleets

Car park: 15-49
Medium fleets
Carpark: >S50

Big fleets

, Carsegments

-AD-A-B-etc
Obrazek €. 8 ,,Segmentace zakaznikl podle strategii Fit For Fleet®.

Zdroj: interni dokumentace spole¢nosti Skoda auto a.s.

Pravomoci headquater manaZera, importéra a dealera

Kazdy manazer musi byt zodpovédny za svou praci a musi vykonavat své poslani. Jak bylo
napsano V teoretické ¢asti ve fleetovém podnikani, funkce manazeri se také rozdéluje
Vv zavislosti na jeho postaveni na trhu. V této Casti, budou popsany pravomoci headquater
manazera, importéra a dealera ve spoleénosti Skoda auto a.s. podle programu Fit For Fleet

(dale FFF)

Pravomoci headquater manaZera

Headquater manazer (déle HQ) ve spole¢nosti Skoda auto ma na starosti jednani s vedenim
jednotlivych nadnarodnich korporaci za ti¢elem sjednavani dlouhodobych kontraktii. Ma
na starost ptes stovku klicovych zékaznikd v mezinarodnich fadach. V ptipadé spole¢nosti,
ktera operuje celosvétové, headquater manaZer se Obraci vzdy na dané Feditelstvi. Uzce
spolupracuje se spole¢nosti Group Fleet International (dale GFI), ktera se stara o veskeré
fleetové obchody s klicovymi zdkazniky v ramci celého koncernu Volkswagen. HQ
manazer dostane od GFI zpravu o pravé probihajicim tendru, na ném pak stoji
zodpovédnost za zpracovani nabidky od spole¢nosti Skoda Auto a.s.

Hlavni rozdily mezi HQ manaZerem a importérem spocivaji v tom, Ze importér ma na
starosti kontrakty s mensimi 1 vétS§imi zakazniky v danych zemich, za které jsou
odpovédni. Plsobnost regionalnich importéri a HQ manazert se viceméné piekryvaji, je
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mezi nimi nezbytna spoluprace pii zpracovani konkrétnich podminek, dohod pro kli¢ové

zakazniky v jednotlivych zemich.

Pravomoci importéra

Importér je klicem k uspéchu ve fleetovém podnikani, ¢loveék ktery organizuje vzajemnou
kooperaci dealerd a zajistuje jejich spolupraci. Hlavnim cilem importéra je pfipravovat a
podporovat zucastnénou dealerskou sit’ v tomto Usili s vyhrazenym tymem vozového parku
pod vedenim fleetového odd¢€leni vyrobce. Je tieba zdliraznit, ze importér neni zodpovédny
za prodej, ale za vyvoj samotné obchodni sité. Dulezité je, aby importér pracoval v souladu
se zakazniky a naslouchal jejich potiebam.

Kazdy importér by mél jmenovat manazera pro rozvoj obchodu malych a stfednich
podnikil popi. flotily. Ukolem tohoto manaZera je piipravovat a podporovat dealerskou sit
s védomim, kompetence, pravomoci a schopnosti. Mezi dal$i odpovédnosti patii také
znalosti pozadavka fleetovych zdkaznikii, definovani fleetovych prodejnich cilti pro
dealery a také stanoveni bonusového systému pro fleetové prodejni manazery spolecnosti
Skoda Auto a.s.

K tomu, aby mohl program fungovat, importér musi védét jak analyzovat trh, musi znat
segmentacni techniky, mystery shopping, TCO, legislativni zmény, produkty, poskytované
sluzby a balicky.

V organizaci kazdého importéra, je dilezité posoudit nutnd pfitomnost oblastnich
manazeri malych a stfednich podnikii, jinymi slovy manaZerii rozvoje podnikani, pro
vyraznou podporu back office, ktefi jsou zodpovédni za rozvoj a podporu dealerské sité

(v€etné Skoleni a kou€ovani).

Pravomoci dealera

Skute¢na bitva pro fleetovy uspéch je bojovani na dealerské trovni. Dealer se zabyva
zprostiedkovatelskou ¢innosti, také mtize byt zdkaznikovi rddcem pii vybéru nového vozu
nebo obméné soucasného, miize ho provést vSemi uskalimi vybéru a zapsat se do jeho
mysli jako opravdovy partner

Aby bylo mozné pfipojit se do sité, kazdy obchodnik potfebuje splnit urcité mnozstvi
souboru norem zpisobilosti, které jsou stanovenymi importéry, z divody lep$i prezentace

zna¢ky Skoda auto. Tyto normy zahrnuji:
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o rozsifeni stavajici smlouvy dealera za dohodnutych ¢innosti malych a stfednich

podnik,
. dostate¢ny regionalni potencial,
o pevny obchodni tad,
J ochota investovat,
o vycvikové a vedouci osnovy véetné certifikatu o fleetovych prodejich,
. vynikajici komunikace mezi obchodnim zastupcem, back office a servisnim

oddé¢leni, aby byla zajisténa potiebna uroven sluzeb,

. pravidelné zpravodajstvi importérovi,
. pravidelné pruzkumy spokojenosti zdkaznikli, pochopeni jejich ocekavani a
pozadavky.

Vyse uvedena kritéria jsou prvotnim vstupem k definovani nezbytnych norem pro kazdého
zucastnéného prodejce pro dosazeni tispéchu pii hledani a udrzeni zdkaznika.
Trénink dealera se soustfedi zejména na znalosti produkti (finan¢ni sluzby, poprodejni

sluzby a balicky), na finan¢ni znalosti (ceny, slevy) a legislativni znalosti.
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4.2. Fleetové podnikani ve spole¢nosti Skoda auto a.s.

Ve spoleénosti Skoda auto Mlada Boleslav se fleet managementem zabyva oddéleni PB,
které ma na starosti celosvétovy vyvoj strategie prodeje velkoodbératelim, prodeje ojetych
vozu, fleet marketingem, programy zaméiené na velkoodbératele.

Odd¢leni PB spolupracuje s oddéleni P1 — Prode;j stiedni a vychodni Evropa, P2 — Prodej
zépadni Evropa, P3 — Prodej Asie a Zamoii a zastava zakladni funkce pro podnikatelské
obchodni transakce. Obchodnimi partnery oddéleni PB jsou importéfi jednotlivych zemi,
zvlaste jejich osoby, zodpoveédné za vozovy park.

Jak bylo uvedeno vyse, strategic Skoda auto a.s. je zaméfend na malé a stiedni fleet
zakazniky, ktefi se rozdé€luji do flotil, malé od 3 aZz 14 vozu a stiedni od 15 az 49 vozi.
Plati, ze zdkaznik muze koupit jen jeden automobil, aby se jednalo o fleetovy prodej, musi
tento automobil vyuzivat predev§im ke komerénim ucelim. Dfive se jednalo o fleetovy
prodej jen tehdy, pokud pocet obchodovanych automobili byl vice jak 3 kusy (mensi pocet
m¢ély na starosti oddéleni, zabyvajici se klasickym retailovym prodejem). Nedavno byl ke
ttem zdkladnim flotildm pfipojen 1 segment firem, které maji ve svém portfoliu jen 1 az 2

vozy — tzv. Small Commercials. Do takového segmentu spadaji drobni podnikatelé.
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Jak probiha zakaznicky proces ve spole¢nosti Skoda auto?

“
e
1 do not have a SKODA

;& Dealer / Customer Touch Points

Pre-sales Phase Sales Phase After Sales Phase

Obrazek €. 9 ,,Zakaznicky proces®.

Zdroj: Interni dokumentace spoleénosti Skoda auto a.s.

Na obrazku €. 9 jsou popsany jednotlivé kroky zdkaznického procesu, ktery se rozdéluje na
tii etapy: predprodejni, prodejni a poprodejni. Predprodejni etapa zahrnuje reklamu
dealera, existenci internetovych stranek, aktivni vedeni a piijimani zadosti. Prodejni etapa
zahrnuje pozdrav zakaznika, analyzu potieb, prezentace automobilu, test drive, jednani a
podepisovani smluv, ¢ekaci dobu a ptfedani automobilu. Poprodejni etapa zahrnuje
domluveni schiizky, pfevzeti automobilu a pfedani automobilu.

Spolegnost Skoda auto a.s. uvadi nasledujici diivody, pro¢ je zajimavym partnerem:

o exkluzivni, kompetentni kontaktni prodejce,

o kompletni bali¢ek feseni na nakup automobilu,

o vyhodny systém fleet managementu,

o cena/vykon (cena odpovida vykonu),

° ucinnost,

o modely business line (modelova fada Laurin& Klement),
. atraktivni moznosti financovani,

o ptiznivé Po-prodejni ceny,
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o rychlé prevzeti auta do dilny, rychla kontrola,
o mobilita sluzeb,

. transparentnost naklad (balicky sluzeb).??

U fleetového nakupovani je potieba brat v vahu a rozpoznavat rozdily mezi soukromym a
fleetovym zakaznikem. V nasledujici tabulce jsou uvedeny rozdily pfi uzavirani obchodu

se soukromym, resp. fleetovym zékaznikem.

Kritérium nakupu Vynikaji emo¢ni faktory (znacka) Vynikaji racionalni faktory
(TCO)

Kupujici Individualni zakaznik (rodina) Tym (fleetovy manazer, generalni
feditel)

Proces rozhodovani Poméme jednoduchy Komplexni

Casovy priibsh nakupu Kratky Dlouhy

Komplexnost nabidky Nizka — standardni podklady Vysoka — dle pozadavky zakaznika

Nabidka zduraziuje Produkt Reseni poZadavki mobility

Objem prodeje Prevazné jedno auto Prevazné vétsi pocet

Piistup k prodeji Transakéné orientovany Partnersky orientovany

Prodejni organizace Dealer Importér a dealer

Misto prvntho prodejniho Showroom dealera U zakaznika ve firmé

vyjednavani

Prvni kontakt s potencialnim Iniciovan zakaznikem Iniciovan pracovnikem dealera

zakaznikem nebo importéra

Tabulka €. 4 ,,Soukromy vs. fleetovy zdkaznik*.

Zdroj: Interni materialy spole¢nosti Skoda auto a.s.

Soukromy zakaznik se Casto rozhoduje svymi emocemi (auto se mu libi, ma rad urcitou
znacku, mé s vyrobcem dobré zkuSenosti, je vérny znacce), na rozdil fleetovy zédkaznik
vice kalkuluje a dava ptednost racionalnim tivaham (viz. TCO). U firemniho zakaznika
rozhoduje o koupi vozu tym nebo povéfena osoba, je tedy dilezité, aby vyrobce nabidnul
celkové sluzby a poskytnul veskeré informace o tom, proC by si zakaznik mél koupit prave

automobil Skoda. Z tabulky 4 je patrné, Ze fleetovy zakaznik hleda komplexni feseni svého

22 Interni dokumentace spole¢nosti Skoda auto a.s.
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problému a profesionalitu ze strany vyrobce. Fleetovy obchod probihd u mensSich a
stiednich zékazniki ptes dealerskou a importérskou sit, u kli¢ovych zédkaznikd ptimo ve

spole¢nosti Skoda Auto a.s.

Kli¢ovi zakaznici

Pro firmu Skoda Auto je kli¢ovy takovy zakaznik, ktery podnika v mezinarodnim prostfedi
(minimaln¢ ve tfech zemich), jeho celkovy vozovy park je minimalné 1500 automobila (v
ramci celé firmy, kterd zahrnuje i jednotlivé dcefiné spolecnosti v riznych zemich),
pficemz ro¢ni obnova jejich koncernovych vozi je minimalné 300 kust a je zahrnuty v
bonusovém systému (IBA — International Bonus Agreement). International Bonus
Agreement je dodate¢ny instrument, ktery slouzi k ziskani fleetovych zékazniku, kteti jiz
spolupracuji s koncernem Volkswagen (Interni materialy Skoda Auto, 2011).

Kli¢ovy zakaznik se musi odd¢lit od velkého zdkaznika (Big Fleet). Ten nemusi zakonité
podnikat nadnarodné a vétSinou sem patii lokélni leasingové spolecnosti, taxi sluzby nebo
vozidla statnich organ.

Mezi nejvyznamnéjsi zékazniky spoleénosti Skoda Auto a.s. a importéra Skoda auto RUS
patii nadnarodni spolecnosti riizného zaméieni, které kazdoro¢né odebiraji stovky voz.
Tabulka 5 a 6 ukazuje top klicovych zakazniki pro obdobi 2011-2014 podle mnozZstvi

odebranych voz.

1 Coca-Cola 300
) Siemens 600
g Heineken 500
4 Nestle 400

Tabulka ¢. 5 ,,Seznam nejvétsich kli¢ovych zakaznikt spolecnosti Skoda Auto a.s. podle
poctu odebranych vozi*.

Zdroj: Interni dokumentace spole¢nosti Skoda auto a.s.
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: : - Primérné mnoZzstvi odebranych
TOP 5 fleetovych zakazniku automobili v obdobi 2011-2014

1 Coca-Cola 486
2 Metro Cash & Carry 330
3 Bayer AG 308
4 Hilti Aktiengesellschalf 112

Tabulka ¢&. 6 ,,Seznam nejvétsich kli¢ovych zakaznikii Skoda Auto RUS podle poétu
odebranych vozi*.

Zdroj: Interni dokumentace importéra Skoda auto RUS
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4.3. Fleetova analyza Ceského trhu a trhu Ruska

Dalsi cast kapitoly se vénuje dvou vybranym trhiim a analyze vyroby osobnich automobili
a fleet podnikani na téchto trzich. Byly vybrany trhy Ceské republiky a Ruska. Analyza pro
Ceskou republiku a Rusko byla provedena v rozmezi roki 2010 az 2015. Na konci jsou
srovnany jednotlivé zjisténé poznatky.

Tyto trhy byly vybrany z diivodu, Ze Cesky trh je domaci a je moc diilezity pro spolecnost
Skoda auto a.s. Od roku 2004 znacka Skoda auto a.s. je oficialné piedstavena v Rusku,
proto je pro mé zajimavé, jak vypada fleetovy trh v mé domovské zemi.

Jednotlivé zemé jsou rozebrany obecné z pohledu automobilového trhu, dale je pfipravena
analyza fleetovych prodeji, kde je provedeno srovnani soukromého a korporatniho trhu
Skoda auto a.s., podil Skoda auto a.s. na celkovém a korporatnim trhu a zobrazeni podili
jednotlivych distribu¢nich kanalti jak celkového automobilového trhu, tak i spole¢nosti

Skoda auto a.s., provedena analyza hlavnich fleetovych zédkaznik na jednotlivych trzich.

Analyza automobilového primyslu a fleetovych obchodit Ceské republiky
Automobilovy pramysl v Ceské republice patii mezi nejvice se rozvijejici ekonomiky. Na
tizemi Ceské republiky piisobi t¥ vyznamné automobilové zavody, jedna se 0 spolecnost
Skoda auto a.s. Mlada Boleslav, Toyota, Peugeot, Citroén Automobile Czech s.r.o.
v Kolin¢ a Hyundai Motor Manufacturing Czech s.r.o. v NoSovicich.

Od roku 2001 do roku 2012 bylo v Ceské republice vyrobeno 10 mil. osobnich automobili.
V roce 2013 bylo vyrobeno 1,1 mil. osobnich automobilt, v roce 2014 dokonce az 1,2 mil.
automobili.

Prodej vozii Skoda auto a.s. obchodnikiim v Ceské republice a podporu obchodni sité
zajistuje tvar PTC, ktery sidli v Praze. Utvar prodava vozy VIP zakaznikim Skoda,
zajiStuje prodej velkoodbératellim a cilovym skupinam.

Vyroba osobnich automobilt ¢ini v priméru 99% celkové vyroby automobilli, zbyvajici
1% se d€li na vyrobu autobusi, uzitkovych vozii a motocykli.

Na grafu &. 1 je zobrazen vyvoj vyroby osobnich automobildi v Ceské republice od roku
2010 do roku 2014.
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Graf ¢. 1,,Vyvoj vyroby osobnich automobili v CR v tis. ks*.

Zdroj: Sdruzeni automobilového primyslu

Jak je vidét na grafu, v obdobi od roku 2010 do roku 2011 vyroba stoupla o 123 834
vyrobenych automobild, od roku 2011 vyroba mirné poklesla, v roce 2013 dosahla 1,1 mil.
automobilt, od roku 2013 vyroba opét vzrostla a v roce 2014 vyroba dosahla hodnoty 1,3
mil. vyrobenych automobil.

Pro piedstavu v jakych distribu¢nich kanalech se registruji vozy, v grafu ¢. 2 jsou uvedeny

podily registraci jednotlivych distribuénich kanali vech automobilovych znagek v CR.
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Graf ¢. 2 ,,Podily registraci jednotlivych distribuénich kanalti komeréniho trhu v CR*.
Zdroj: Dataforce, 2015

Na grafu je vidét registrace automobilt do fleetového (na grafu True fleet), soukromého a
specialniho distribu¢niho kanalu (importérské a dealerské vozy). V roce 2012 podil
registraci vozii do specialnich distribu¢nich kanalt a fleetového distribu¢niho kanalu
pomalu stoupal, registrace automobild do soukromého distribu¢niho kanalu naopak
poklesly. V roce 2013 klesl podil registraci do fleetového a soukromého distribué¢niho
kanalu, ale registrace vozt do specialniho distribu¢niho kanalu stale stoupala. Rok 2014
zaznamenal nejvetsi podil registraci do fleetového distribu¢niho kanalu a specialniho
distribu¢niho kanalu, registrace do soukromého distribu¢niho kanalu se vyrazné nelisi od
roku 2013. Analyza registraci vV roce 2015 zahrnuje prvnich 8 mésicl, ptesto je vidét
vyrazny pokles na vSech tfech distribucnich kandlech. Celkové v zkoumaném obdobi od
roku 2011-2015 (po 8. mésic) registrace do soukromého trhu klesla, do fleetového

distribu¢niho kanalu a specidlniho distribu¢niho kanalii naopak stoupa.

Na grafu &. 3 je uvedeno srovnani poétu registraci na soukromém a fleetovém trhu Skoda
auto v Ceské republice. Je zde vidét, Ze zatimco jeji retailovy trh se v poslednich tiech
letech skoro neménil (v roce 2014 pocet prodanych automobild se zvysil o 473 aut, ve
srovnani s rokem 2013). Za prvni osm mgésici roku 2015 ten pocet klesnul o 119

automobilt, ve srovnani s rokem 2014, ale mnozstvi aut stale kolisal mezi 10-11 tis.) Na
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fleetovém trhu nejvetsi mnozstvi dodanych automobilt bylo v roce 2014, rist o 7 673 auta
ve srovnani s rokem 2013, ale v roce 2015 mnozstvi dodanych automobila klesl o 9252
automobilt. Tato hodnota ukazuje nejmensi mnozstvi dodanych fleetovych automobilt za
posledni tfi roky. Ptesto fleetovy trh tii krat prevySuje retailovy trh. Z toho vypliva, Ze

spole¢nost Skoda auto a.s. klade v&tsi diiraz na komeréni trh, nez na retailovy.
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Graf ¢&. 3 ,,Registrace na soukromém a korporatnim trhu Skoda Auto v Ceské republice*.
Zdroj: Dataforce, 2015

Na grafu ¢. 4 jsou uvedeny podily registraci jednotlivych distribuénich kanalt pro
spole¢nost Skoda auto a.s. v Ceské republice. Zde je vidét, ze fleetovy trh, ktery byl
popsan a vysvétlen v predchozim textu, jasné pievysuje a v analyzovanych letech zaujima
vétSinu v porovnani s ostatnimi dvéma distribucnimi kanaly. Divodem toho je skutecnost,
7e Skoda auto a.s. v Ceské republice ma Sirokou dealerskou sit, vysokou zbytkovou

hodnotu u svych modelt a nizké servisni naklady.
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Graf ¢. 4 ,Jednotlivé distribuéni kanaly komeréniho trhu Skoda auto v CR*.

Dvé kfivky na grafu &. 5 zobrazuji procentni porovnani podilti firmy Skoda auto a.s. na
celkovém, resp. fleetovém trhu Ceské republiky. Procentni podil Skoda auto a.s. na
fleetovém trhu je vyssi ne na celkovém trhu. Z toho vypliva, Ze fleetovy obchod ve Skoda

auto a.s. by se m¢l nadale zachovat, protoze se fadi mezi vyznamny zdroj trzniho podilu a
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Zdroj: Dataforce, 2015

m¢l by se sousttedit spiSe na rozvijeni soukromého trhu.
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Graf ¢&. 5 ,,Porovnani podilti firmy Skoda auto na celkovém a fleetovém trhu CR.

Zdroj: vlastni zpracovani

V tabulce &. 7 je uvedeno TOP 5 fleetovych zakazniktl na Ceském trhu pro obdobi 2011 -

2014 podle mnozstvi odebranych voz.

: : . Primérné mnozstvi odebranych
= TOF'S fleetovych zakazniku vozii za obdobi 2011-2014

1 Agrokor 500
2 COOP 450
3 Kofola 400
4 Agrofert 150
5 Generali 100

Tabulka ¢. 7 ,,TOP 5 Fleetovych zakaznikd na Ceském trhu*.
Zdroj: Interni dokumentace Skoda auto a.s.
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Spole¢nost SKODA auto a.s. nabizi pro fleetové zakazniky na uzemi Ceské Republiky:

. zastfesuje dodavky vozi do flotil firemnich zakazniku po celé Ceské republice,
. vyhodné financovani,

. udrzbu a servis,

o pneuservis,

o pojisténi odpovédnosti z provozu vozidla,
. havarijni pojisténi vozidla,

. asisten¢ni sluzbu,

. tankovaci karty,

o elektronickou knihu jizd,

o nahradni vozidlo,

o uhrazeni dalni¢nich poplatkd,

o likvidaci pojistnych udalosti.?3

Analyza automobilového primyslu a fleetovych obchodi Ruské federace

Ruska Federace dneska je 16 velkych podniki, které vyrabéji automobily tuzemskych i
zahrani¢nich znacek. Jedna se o spole¢nosti Toyota, GM (Chevrolet, Opel), Nissan,
Hyundai, Scania, Man, Ford v Petrohradé a Leningradské oblasti. Volkswagen, Skoda
auto, Volvo, Peugeot-Citroén- Mitsubishi v Kaluze. ZiL a Renault v Moskvé. Avtotop
(GM (Chevrolet, Opel, Cadillac), BMW, Hyundai a Kia) v Kaliningradu. Avtovaz a GM-
avtovaz (Chevrolet-Niva) v Toliatti, Gaz v Niznim Novgorodé¢ a dalsi.

Lidr tuzemského primyslu, stile, OAO "Avtovaz", ktery v roce 2014 vyrobil 575 tisic
vozl. Nejvétsim vyrobcem zahrani¢nich automobili v Rusku zistava kaliningradsky
"Avtotop", ktery v roce 2014 vyrobil 185 tisic vozu.

Na grafu ¢. 6 zobrazeno vyvoj vyroby osobnich automobilu v Ruské federaci od roku 2010

do roku 2014.

23 Volkswagen Financial Servises . Sprava vozového parku. vwfs.cz. [online]. [cit. 2015-
09-10]. Dostupné z: https://www.vwfs.cz/firmy-velkoodberatele/#produkty
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Graf ¢. 6 ,,Vyvoj vyroby osobnich automobilu v RF v tis. ks*.
Zdroj: Production Statistics OICA. 2015

Z grafu vypliva, ze od roku 2010 nastal velky nartst ve vyrobé, coz souviselo s tim, Ze
Rusko posuzovalo otazku o principech spoluprace se zahrani¢nimi spole¢nostmi. Diky
tomu v roce 2011 bylo vyrobeno 2 mil. aut, coz je nejvétsim ukazatelem zkoumané doby.
V obdobi od roku 2011-2013 ve vyrobé nastal mirny pokles, od roku 2013 je vidét rapidni
pokles vyroby, kterd souvisi se zavedenymi sankcemi a tim padem Spatnou ekonomickou
situaci v Rusku.

Importér znadky Skoda auto RUS vyrabi automobily v Niznim Novgorodé, kde probiha
spoluprace s ruskou skupinou Gaz, naproti tomu v Kaluze importér vyrabi automobily v
zavodé Volkswagen Group Rus.?

U importéra Skoda auto Rus se fleet managementem zabyva oddéleni Skoda team fleet,
ktery ma na starosti strategické planovani, podporu TOP zakaznikt, podporu globalnich a

lokalnich klient, podporu dealerti, zajisténi veSkerych logistickych procesii, koordinaci

24Skoda auto a.s. Skoda vyroéni zprava 2014 spolecnosti Skoda auto a.s . www.skoda-
auto.com. [online]. 2015 [cit. 2015-09-10]. Dostupné z: http://www.skoda-
auto.com/SiteCollectionDocuments/company/investors/annual-reports/cs/skoda-annual -
report-2014.pdf
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vyroby fleetovych vozl, financovani akci pro dealerskou podporu, koordinaci fleet
marketingu, spolupraci s leasingovymi spole¢nostmi a koordinaci Skoda auto parku.
Na grafu ¢. 7 jsou zobrazené podily jednotlivych distribuénich kanalt celkového

automobilového trhu v8ech automobilovych znac¢ek v Rusku.
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Graf ¢. 7 ,,Podily registraci jednotlivych distribuénich kanali komeréniho trhu v RF*.
Zdroj: Dataforce, 2014

Na rozdil od Ceské republiky, se v Rusku situace na jednotlivych kanalech vyviji odli§ng.

Za rok 2011 Rusky komer¢ni trh neuvadi Zadné vérohodné informace. Nejvétsi podil
registraci vozli béhem zkoumaného obdobi probéhlo do soukromého distribu¢niho kanalu,
v obdobi 2012-2014 tento podil nadale klesal. Registrace do fleetového distribu¢niho
kanalu v roce 2013 vzrostly, ale vroce 2014 poklesly, registrace vozti do specialniho
distribu¢niho kanalu béhem prvnich zkoumanych tfech let zaznamenan nevyrazny narst.
Prvnich osm mésicu roku 2015 je zaznamenan velkym poklesem registraci automobili do
vSech distribu¢nich kanall, 1 nadale nejvétsi podil na trhu maji registrace do soukromého

distribu¢niho kanalu.

Na grafu ¢. 8 je uvedeno porovnani poctu registraci na soukromém a fleetovém trhu

importéra Skoda auto v Ruské federaci. Na rozdil od Ceské republiky, je vidét, Ze retailovy
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trh je skoro Sest krat vétsi, nez fleetovy trh. V roce 2013 a 2014 se dodavky automobila jak
na retailovém, tak i na fleetovém trhu skoro neméni, jen na retailovém trhu se mnozstvi
dodani navysilo o 3 815 automobili a na fleetovém trhu se tento pocet navysil o 499
automobilt.

Za prvnich osm mésict roku 2015 je vidét, jak na retailovém, tak i na fleetovém trhu

vyrazny pokles, C0zZ mé za pti¢inu dnesni situace na ruském trhu.
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Graf &. 8 ,,Registrace na soukromém a korporatnim trhu Skoda auto v Rusku*.
Zdroj: Dataforce, 2015

Na grafu ¢. 9 jsou uvedeny podily registraci jednotlivych distribuénich kanalt pro
importéra Skoda auto v Ruské federaci. Z grafu vyplivé, Zze soukromy trh jasné pievlada a
v analyzovanych letech zaujima vétSinu v porovnani s ostatnimi dvéma distribu¢nimi
kanaly. Diivodem toho je skute¢nost, ze Skoda auto RUS ma tizkou dealerskou sit’ (135
dealerskych center), malou zakladnu fleetovych manaZerd, silnou konkurenci ze strany

narodni automobilova spole¢nost Lada, a vedoucich postaveni automobilovych znacek
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Graf ¢. 9 ,,Podily registraci jednotlivych distribu¢nich kanalti komer¢niho trhu pro

spole¢nost Skoda auto a.s. v RF*. Zdroj: Dataforce, 2015

Z kiivek na nasledujicim grafu ¢. 10 lze vypozorovat vzestupny trend procentnich podili

importéra Skoda auto RUS na celkovém, resp. fleetovém trhu Ruska. Procentni podil

importéra neni tak vysoky, ale podil na fleetovém trhu pievysuje podil na celkovém trhu a

dokonce ma 1 rostouci trend.

25 Statisticky portal ,, 1 GAI“ . Statistika prodeje novych automobiléi v Rusku v roce 2014,
1gai.ru. [online]. 2015 [cit. 2015-09-15]. Dostupné z: http://www.1gai.ru/blog/514082-
statistika-prodazh-novyh-avtomobiley-v-rossii-za-periody-yanvar-dekabr-2014-2013-

goda.html
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Graf ¢. 10 ,,Porovnani podil importéra Skoda auto na celkovém a fleetovém trhu RF*,

Zdroj: vlastni zpracovani

V tabulce ¢. 8 uvedeny TOP 5 fleetovych zakaznikti na Ruském trhu pro obdobi 2011 -

2014 podle mnozstvi odebranych voz.

Priimérné mnoZstvi odebranych
automobilu za obdobi 2011-2014

TOP 5 fleetovych zakazniki

1 Energoresurs (DOSAAF, FSB,FSKN) 240
2 Rusky alkohol 103
3 Sberbank 90
4 Novoje Zeltoe taxi 50
5 Kari 30

Tabulka €. 8 ,,TOP 5 Fleetovych zdkazniki na Ruském trhu®.

Zdroj: informace z oddéleni Skoda team fleet
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Oddéleni Skoda team fleet ma pro firemni zdkazniky nasledujici specialni nabidky:

o slevy na vozy,

. specialni nabidka na servis,

o bezplatné dodani aut do riznych regioni Ruské Federace,
o autopark testovych automobilli (dlouhodoby test drive),

. vypocet nakladd na vlastnictvi (TCO),

. VIP Assistance,

. specialni nabidku na firemni vozy pro zaméstnance.®

Vyhodnoceni analyz ziskanych zkoumanim trhi

V této Casti jsou zahrnuty veskeré poznatky ziskané na zéklad€¢ analyzy na zkoumanych
trzich.

Ceska republika je pro spolenost Skoda auto a.s. doméacim trhem a v disledku toho ho
nelze porovnavat sruskym trhem. Podil spoleénosti Skoda auto a.s. na fleetovém
podnikani v CR vroce 2015 (prvnich osmi mésicich) byl 36,9% z celkového objemu
registrovanych automobilt na fleetovém trhu. Procentni podil Skoda auto a.s. na fleetovém
podnikéni v roce 2015 pfevysuje urovenn procentniho podilu na celkovém trhu o 5,1%.
Z toho vypliva, Ze fleetové podnikéani je na vysoké urovni, a s touto koncepci lze pocitat 1
do budoucna. Dalsi aspekt sily fleetového podnikani je to, ze Ceska republika je stfedem
Evropy a z toho diivodu velké mnozstvi firem, pfevazné mezindrodnich zde maji pobocky
a dcefiné organizace.

Pii porovnani fleetového s retailovym obchodem, na retailovém trhu jsou ceny a marze za
vozy znatky Skoda auto vysoké. Konkurence schopnost spolenosti Skoda auto na
domaécim trhu snizuje skupovani trhu korejskymi vyrobci aut.

Dalsi trh (Ruska federace) je Uplné jiny, co do velikosti trhu, poctu obyvatel a
ekonomického stavu. Na rozdil od Ceské republiky, nejvyznamngj§im distribuénim
kanalem v Rusku je soukromy trh. Procentni podil importéra Skoda auto na fleetovém
podnikani v RF byl v roce 2015 7,3% (prvnich osmi mésicich). Jeho uroven procentniho
podilu na fleetovém trhu pievysuje troven podilu na celkovém trhu o 3,9%, to znamena, Ze

fleet prodeje importéra Skoda auto RUS jsou na nizké urovni, zabiraji jen malou &ast

% Osobni konzultace s oddélenim team fleet
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celkového fleetového trhu, ale maji rostouci trend. V budoucnu lze ptfedpokladat, ze se
tento podil bude postupné zvysovat.

Jak jiz bylo zminéno, importér Skoda auto obsadil 15. misto v prodeji novych automobili,
nebot’ v Rusku davaji pfednost automobilovym spole¢nostem Kia, Hyundai, Nissan a
dalSim.

Hlavni problémy fleet managementu v Rusku spocivaji ve vedeni evidence fizeni
vozového parku. Nizka odborné ptiprava fidicich pracovnikl, neexistence prosttedkd pro
bezdratovy ptrenos dat jako GSM, GPS, Bluetooth, WI-FI, pouzivani vyhradné tisténé
dokumentace jako listy ,,povoleni k jizd¢*, dopravni faktury, ucetni knihy a také velmi
malo vyuzivané internetové moznosti. Dale je problém vtom, Zze v Rusku neexistuji
publikace o fleet managementu nebo o fleetovém obchodu. Navrhy na feSeni téchto

problému budou rozepsany v podkapitole 4.5 praktické ¢asti diplomové prace.
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4. 4. True fleet ve spole¢nosti Skoda auto a.s. a importéra Skoda auto RUS na
¢eském trhu a trhu Ruska

Pravy fleet v sobé zahrnuje veskeré kategorie mimo sekci importérské/dealerské vozy a
autopujcovny, které své automobily vyuzivaji k firemnim Géelim. (viz obrazek ¢. 6 v
teoretické casti diplomové prace).

Tato kapitola je zaméfena na fungovani pravého fleetu ve spole¢nosti Skoda auto a.s. a
importéra Skoda auto RUS. Jak jiz bylo zminéno True fleet zahrnuje pét jednotlivych
distribu¢nich kanalu: leasingové sluzby, fleet target group, vozy pro statni spravu, vozy pro
diplomaty a firemni vozy, tyto distribu¢ni kanaly povazovany za nejpiinosnéjsi, co se tyce

ziskovosti.

Leasingové sluzby
V soucasné dobé& spolecnost Skoda auto a.s. nabizi svym klientiim nékolik leasingovych
nabidek:
a) Skoda ptedplaceny servis.
V ramci financovani Skoda financial services umoziiuje zdarma ziskat servisni
balicek Standard na 5 let, nebo 100 000 km. Pro ziskani nabidky je dulezité
podstoupit nasledujici: doba splaceni 24 az 72 mésict, prvni splatka od 0 % do 70%
z pofizovaci ceny vozu, nerovnomeérnd posledni splatka od 0 K& az 60 % z
pofizovaci ceny vozu, Skoda Pojiiténi je soucasti splatek, nabidka plati maximalné
pro dva vozy na jednoho zakaznika.
b) Povinné ruceni za 1 K¢
Tato nabidka od Skoda financial services je spojena s uvedenim na trh nového
modelu Skoda Fabia. Tato nabidka umozZiuje ziskat nejen znatkovy produkt pro
automobil, ale také jistotu, ze o automobil bude ve vSech okolnostech vzdy
profesiondlné postardno. Je dilezité, Ze se klient nemusi bat neptedvidanych
situaci. Nabidka zahrnuje nésledujici podminky: doba splaceni 24 az 72 mésici,
splatka ptedem od 10 % z pofizovaci ceny vozu, maximalni splatka piedem 70 %,
nerovnomérna posledni splatka od 0 K& az 60 % z pofizovaci ceny vozu, SKODA

Pojisténi soucasti splatek.
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d)

Skoda bez starosti

Tato nabidka zahrnuje dvé varianty mési¢nich splatek Start s povinnym rucenim,
havarijnim pojisténim s 5% nebo 1% spoluucasti, ptfipojisténi obvodovych skel.
Nabidka Complet zahrnuje Start plus k tomu kompletni servis a sadu zimnich kol
veetné piezuti vozu.

Nabidka Skoda bez starosti Start zahrnuje: garantovany odkup ojetého vozu po 24
mésicich - klient nemusi fedit prodej vozu, Skoda Financial Services asistent v
nepfedvidanych situacich v cené¢ automobilu, novy viz kazdych 24 mésict,
piihlaSeni automobilu v cené, nulova investice do pofizeni vozu, po uplynuti
sjednané doby vyména vozu za novy, povinné a havarijni pojisténi v cené vozu, po
celou dobu provozu je viiz v zaruce, moznost zhodnoceni vlastnich prostiedkd.
Nabidka Skoda bez starosti Complet zahrnuje: nabidku Start plus sada zimnich kol
v cené vozu veetné prezuti, garancni servis v cené vozu.

Sleva 30 000 K¢ z potizovaci ceny vozu

Nabidka se vztahuje na novy viz Skoda Citigo nebo Rapid s originalnim
financovanim Skoda Financial Services. Tato nabidka plati, kdyz: doba splaceni
bude 36 az 72 mésicl, musi byt splatka pfedem (akontace) od 10 % z pofizovaci
ceny vozu, nerovnomérnd posledni splatka az 30 % z ceny vozu, muzete si tak
snizit mésiéni splatky, zahrnutim Skoda Pojisténi

Skoda light

Nabidka poZaduje dobu splaceni 12 az 72 mésicti (pro nulové navyseni Extra 12 a
24 mésicti), platba pfedem od 10% z pofizovaci ceny vozu (pro financovani bez
navyseni Extra od 70 % pii maximalni vysi financované hodnoty 200 000 K¢),
nerovnomérnou posledni splatku od 0 K& do 30% z pofizovaci ceny vozu, Skoda
Pojisténi.

Finanéni sluzby importéra Skoda auto RUS jsou poskytovany vlastnim finanénim

utvarem "Volkswagen Group Finanz" s.r.0.

Velkym zakaznikim Volkswagen Group Finanz v Rusku nabizi specialni program na

financovani vozového parku. Pokud spole¢nost vlastni velky autopark, nebo planuje nakup

vice nez 5 automobilti na leasing, pak muze vyuZzit specialni program na financovani

vozového parku, ktery zahrnuje nasledujici podminky:
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Na obrazku €. 10 je uvedend schéma leasing procesu

jednorazové pofizeni minimalné 5 automobild,

zlevnény tarif financovani,

operativni posouzeni moznosti financovani,

moznost ziskani zvlastnich podminek na ceny automobila,

individualni piistup k obchodu.

Obrazek ¢. 10 ,,Schéma potizeni vozu Skoda na leasing™.

Zdroj: stranky Skoda auto RUS

Priklad nabidky Skoda predplaceny servis.
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vlastnictvi

Firma, ktera je platcem DPH se rozhodla pofidit novy Superb ve vybavé Style s motorem

2,0 TDI

6A/110 KW. Cena automobilu je 820 900 K¢&. Vybrala si zabezpeceni

»vyhledavajici zafizeni“, coZ znamena, ze systém dava majiteli signal o pohybu vozidla a

umoznuje jeho nalezeni pomoci satelitu. Splatku predem ve vysi 40% na dobu splaceni 60

mésict se zlustatkovou hodnotou 0 K¢. Ve vysledku, firma bude splacet mésicné 11 079

K¢, tispora by byla 136 325 K¢ s urokovou sazbou 4,53 % a vySe uvéru 492 540 K¢.
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Fleet target group

Spoleénost Skoda auto a. s. a importér Skoda auto RUS se zaméiuji na nasledujici cilové

skupiny:

a)

b)

Lékare a farmaceuty

Segment, kde se automobilové znacky snazi byt aktivni. Jako ptiklad je uvedena
farmaceuticka spole¢nost Glaxo Smith Kline.

V Ruské Federaci v roce 2014 zastoupeni této anglické spoleénosti koupila u Skoda
auto 10 vozi, bohuzel v Ceské republice ve stejném roce vybérové fizeni vyhral
Opel, ktery dodal do vozového parku 75 voz Opel Insignie. O vitézstvi Opelu
rozhodly ptfedevSim ekonomické argumenty, jako jsou pofizovaci cena a celkové

provozni naklady.

Sluzby Taxi

Nejvetsi prazska taxisluzba zahajila projekt ekologickych stanovist' a do své flotily
postupné zafazuje nové vozy SKODA Octavia G -TEC s pohonem na zemni plyn.
Nova Skoda Octavia G-TEC vynikd nizkymi provoznimi niklady. Cena paliva
CNG se na ¢eském trhu pohybuje podobné jako v mnoha dalSich zemich Evropy, je
niz§i nez cena nafty nebo benzinu. Uvedeni vozu Skoda Octavia G-TEC do flotily
je vyznamnym milnikem znacky ,,AAA taxi“ v oblasti vyuziti technologii Setrnych
k zivotnimu prostiedi. Technologie CNG je pro znacku ,,AAA taxi“ dilezitym
pilifem dalsiho rozvoje taxisluzby 21. stoleti. 2/

Nejveétsi moskevska taxi sluzba ,,Novoje Zeltoje* se stala jednim z nejvétSich
zéakazniki znacky Skoda auto RUS v roce 2014. Spoleénost zakoupila nové Skoda
Octavia v mnozstvi 50 vozt. Hlavni divizi spoleénosti je bezpecnost a komfort
svych klient?, proto vybrala pro sviij autopark automobily zna¢ky Skoda.

Hendikepovani lidé

*"Blesk.cz. AAA taxi zahajuje projekt ekologickych stanovist v Praze, flotilu dopliiuji
vozy na CNG. blesk.cz. [online]. 16.3.2015 [cit. 2015-09-25]. Dostupné z:
http://www.blesk.cz/clanek/radce-auto/307774/aaa-taxi-zahajuje-projekt-ekologickych-

stanovist-v-praze-flotilu-doplnuji-vozy-na-cng.html
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d)

Program Skoda Handy disponuje tymem zku$enych poradcti s dlouholetou
zkuSenosti, ktefi poskytuji komplexni poradenstvi pro hendikepované fidice.
Poradci tohoto programu jsou osoby se zdravotnim postiZzenim a znaji zptisoby, jak
pomoci témto lidem. Poradci maji osobni zkuSenosti s feSenim problematiky
vybéru vhodného vozu, s jeho upravami i s jednanimi na Ufadech prace, které
poskytuji statni ptispévky.

Stejné jako v CR, tak i Skoda auto Rus vice jak 3 roky poskytuje viem
hendikepovanym lidem dalsi vyhody pfi pofizeni viech automobilti znatky Skoda.
Kromé toho Skoda auto RUS spolupracuje s centrem $koleni a podpory ,,DviZenie®
importérem ruc¢niho zatizeni ceské spolecnosti HURT. V ramci této spoluprace se v
salonech dealerdi objevuji expozi¢ni stojany, na kterych si klienti mohou vyzkouset
praci a vybrat si vybaveni, které je prave pro né€, a pak si pfi objednani auta vybrat

rucni zatizeni nebo prislusenstvi a dostat automobil s jiz instalovanym zatizenim.

Pravnici
Neexistuji informace, nebot” se jedna o osoby, které spadaji pod ochranu osobnich

tdaji.

Vlada / policie

Vétsinou statni sprava ma fleet zakazky ve velkém poctu automobili, jestli se jedné
0 jeden automobil, tak tato zakazka spada pod cilovou skupinu.

Statni sprava se rozd€luje na nékolik skupin:

1. st. Ministerstva, Vlada Prezidenta, méstska policie

2. st. Statni krajské instituce

3. st. Instituce mésta

Prodeji automobild statni spravé se fidi zakonem 137/2006 sbirky. Statni fleet je
velmi dulezity pro automobilovou spole¢nost, bez ohledu na to, jaky pocet
automobilll obsahuje zakazka.

Napftiklad, ministerstvo primyslu a obchodu se stalo druhym vladnim Ufadem
Ceské republiky, které si potidilo elektromobil Skoda Octavia Green E Line. Prvni

Octavia s elektrickym pohonem je jiz né€kolik tydni ve sluzbach Ministerstva

69



f)

9)

zivotniho prostiedi, pficemz obé& instituce vyuzivaji vozy pievazné pro sluzebni

jizdy.?®

Neziskové organizace

Od 1. ledna 2014 se Skoda auto a.s. zafadila mezi ty spolednosti, jejichz
zaméstnanci maji moznost s vyznamnou finan¢ni pomoci firmy pomahat dobré
véci. Skoda auto a.s. spolupracuje s 5 neziskovymi organizacemi: Bezpend na
silnicich, Helppes - centrum vycviku pst pro postizené, Clovék v tisni, Zivot détem
a Linka bezpe¢i. V pfistich dvou letech budou tyto organizace dostavat pravidelnou
finan¢ni pomoc, jak od zaméstnancii, ktefi se pro to dobrovoln¢ rozhodnou, tak od

firmy Skoda auto, ktera vybrané prostiedky zdvojnasobi.

Cile projektu:
o posilit spoledenskou odpovédnost spole¢nosti Skoda auto a.s.,
o podpofit aktivity v ramci ¢ty prioritnich oblasti dopravni bezpecnost,

pristup ke vzdélavani, pomoc détem a mobilita bez bariér,

. Umoznit zapojeni zaméestnanci do téchto aktivit.

V piiloze &. 3 jsou uvedené piispévky zaméstnanci spoleénosti Skoda auto a.s.

Od 20. kvétna roku 2011 Skoda auto RUS podepsala partnerskou smlouvu s
,,Détské vesnice — SOS* je to nejveétsi svetova charitativni organizace pro pomoci
détem-sirotkim a détem z rozvracenych rodin. Prvnim krokem v ramci tohoto
programu je predani dvou vozii Skoda Octavia. Vozy Skoda budou pouZity
charitativnimi  organizacemi pro jejich logistické potieby, které umoziuji
obyvatelim vesnice byt vice mobilni a mit schopnost pifevazet potiebné v

kazdodennim zivoté.

Autoskoly
Jak bylo zminéno v teoretické casti diplomové prace, vozy pro autoskoly jsou
povazovany za vyhodny marketingovy nastroj, zaméfeny vétSinou na nové fidice-

to znamend mladé¢ lidi, bez fidi¢skych zkuSenosti a ptehledu o trhu s automobily.

IFLEET.cz . Elektrickou Octavii bude pouZivat i Ministerstvo primyslu a obchodu.
ifleet.cz. [online]. 21.11.2012 [cit. 2015-09-30]. Dostupné z: http://www.ifleet.cz/archiv-
2005-12/elektrickou-octavii-bude-pouzivat-i-ministerstvo-prumyslu-a-obchodu.html
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h)

Velké mnozstvi autogkol v Ceské republice pouziva auta znatky Skoda, protoZze
jsou hodné znamé, spolehlivé a svou ovladatelnosti jsou vhodné pro fidice
zacateCniky.

Co se tyce autoskol v Rusku, v Moskvé a v Petrohradé jsou otevieny autoskoly pod
nazvem ,,110 km®, které vyuZivaji jenom automobily Skoda Octavia, Skoda Rapid
a Skoda Fabia protoZe majitelé¢ autoskol jsou presvédéeni o tom, Ze automobily

znalky Skoda jsou nejvhodnéjsi pro fidi¢e za¢ate¢niky.

Obchodni predstavitele — zastupci firem

Auta plni ve firmach rizné ukoly. Vozi lidi, zbozi, dopravuji sluzbu k zakaznikovi.
Jsou to automobily pro vysoce postavené manazery. Automobily pro vrcholové
manaZery maji Gplné jiné poslani nez b&zné fleetova vozy. Reditelé, prezidenti,
viceprezidenti, finan¢ni feditelé, ¢lenové predstavenstva a dalsi, ti vSichni maji k
dispozici vozidlo odpovidajici kategorie jako souc¢ast kompenzaéniho baliku, jehoz
smyslem je udrzet ve firmé ty nejlepsi a nejdilezitéjsi. Ptipadné tyto vozy pouzivaji
také pfimo majitelé spolecnosti nebo jeji vyznamni akcionafi. Sprava téchto
vozidel je Gpln¢ jina nez pristup ke zbytku fleetu. Zodpovédnost top manazeri je
vysoka, jejich ¢as je vzdy vzacny a drahy, takze vozy, které pouzivaji, vyZaduji o
mnoho vétsi pozornost neZ naptiklad vozidla obchodnich zéastupc.

Obchodni piedstavitelé firem jako Partners Financial Services, a.s., Finan¢ni
poradenské centrum, jednotlivi finanéni poradci, Ceska farni charita a dali jezdi
vozy Superb znatky Skoda, coz je velmi dobrym ukazatelem pro spoleénost,
protoZe tyto spoleénosti jsou svétoznamé a maji dlouholetou historie na trhu Ceské

republiky.

Vozy pro statni spravu

Jak uZ bylo zminéno, statni sprava se rozdéluje do tif skupin a prodej se fidi zdkonem

137/2006 sbirky. Do tohoto kanalii spada fleet zakazka s 20 a vice vozy. Fleet obchod

probiha tak, Ze statni instituce vypiSe podlimitni nebo nadlimitni zakazku, rozdil jen v tom,

ze jestli zakazka je podlimitni, statni instituce soukromé sama oslovi 5 obchodnikd do
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vybérového fizeni. Co se ty¢e nadlimitni zakazky, instituce zvefejni svou zakazku, kam se
muze piihlésit kazdy obchodnik.

V kvétnu roku 2015 &eska policie prevzala 85 novych Skoda Octavii. Casopis iFLEET.cz
uvadi: ,,Zakazky na dodavku celkem 85 novych sluzebnich vozl vyhrala mladoboleslavska
automobilova spoleCnost ve vefejnych tendrech koncem lofiského roku. Prvnich 15 vozl
obdrzeli policisté v prvni poloviné kvétna. Nové vozy modelové fady Octavia pro potieby
Policie CR jsou pohanény vyhradné benzinovymi agregaty 1.8 TSI 132 kW a 1.4 TSI 103
kW. Z celkového poétu 85 vozi dodanych utvarim Policie CR je 21 kusii v policejnich
barvach a 64 v civilnim provedeni. 2°

Od roku 1993 dodala doméaci automobilova spole¢nost pro potieby policie vice nez 17 000
vozll. V soudasnosti jsou ve sluzbach Police CR zastoupeny modely Fabia, Octavia,
Superb a Yeti. At jiz specidlné upravené podle pozadavkl policejnich sborti nebo v
sériovém provedeni.*

V roce 2014 Skoda auto dodala Spravé Prazského hradu pét novych voz Skoda Superb.
Kompletné piepracovand Skoda Superb nadchne svézim designem, novym technickym
feSenim a jeSté vyssi efektivitou. P&t novych vozl vystiidd stavajici flotilu Prazského
hradu. Vybérové fizeni pro obnovu vozového parku vyhrala znacka Skoda v silné
konkurenci zahrani¢nich prémiovych znacek.

V Ruské Federaci statni instituce jako DASAAF (dobrovolné statni sdruzeni), FSB
(Federalni sluzba bezpecnosti) a FSKN (Federalni sluzba Ruské federace pro kontrolu

narkotik) zakoupili 240 automobili zna¢ky Skoda v roce 2014.

Vozy pro diplomaty
Diplomati spadaji pod skupinu VIP zakaznikl stejné tak, jako tajemnici, celebrity ¢i vedeni
velkych spolecnosti.
Vozy Skoda jsou popularni nejen mezi firemnimi zakazniky. Jejich kvality, jako jsou
vynikajici vnitini prostor, bezpecnost, kvalita zpracovani a nizké provozni naklady, ocenuji
1 diplomatické sbory po celém svété. Diky velkym zkuSenostem s doddvkami pro

zahrani¢ni zékazniky a narodni zastoupeni ve vice nez sto zemich celého svéta je Skoda

2IFLEET.cz . Policie ptevzala 85 novych Octavii. ifleet.cz. [online]. 15.5.2015 [cit. 2015-
09-30]. Dostupné z: http://www.ifleet.cz/aktuality/fleet-manazer/policie-prevzala-85-
novych-octavii.html
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schopna nalézt optimalni feSeni potieb vSech zakaznikl z fad diplomacie. At uz se jedné o
prodej jednotlivych vozl, dodavky vozovych parkii pro celé ambasady nebo komplexni
feseni pro celé diplomatické sbory. *°

Nejvice objednavané vozy pro diplomaty a VIP zakazniky jsou Skoda Octavia a Skoda
Superb.

V roce 2013 Prezident spole¢nosti Skoda China Andreas Hafemann piedal velvyslanci
Seckovi v sidle Velvyslanectvi Ceské republiky v Pekingu novy viiz Skoda Superb 2.0 TSI
Elegance &erné barvy. Skoda je tak dodavatelem oficidlniho sluZebniho vozidla pro
velvyslanectvi Ceské republiky v Pekingu jiZ tietim rokem v fadg.

Importér Skoda auto RUS nabizi upravu automobilt dle diplomatického postaveni a také
specialni diplomatické ceniky. Podle tohoto programu se provadi prodej automobilli
diplomatickym pracovnikiim, diplomatickym misim v Ruské Federace, -cizincim
vlastnicich diplomatické pasy, nebo celni privilegium na tzemi RF a také organizacim
piirovnanym podle statusu k diplomacii. Mezi nejvétsi zakazniky patii velvyslanectvi CR,
Slovenska, Némecka, Rakouska, Francie, Italie, Mad’arska, Moldavska, Mongolska.

Importér Skoda auto RUS uvadi nasledujici vyhody tohoto programu:

o ziskani automobilu za specialni cenu, bez ohledu na cla a dan¢ z pfidané hodnoty,

o moznost vybéru jakéhokoliv automobilu z modelové fady Skoda auto v réiznych
stupnich vybavy,

. moznost vypoétu ceny automobilu podle konfiguratoru dané zemé, ktery je

kupujici, coZ usnadni nésledny prodej v této zemi,
. moznost ziskani SOS certifikatu (Certifikate Of Conformity), potiebny pro dovoz

automobilu do zemi EU.

Firemni vozy

Jak bylo uvedeno v teoretické ¢asti diplomové prace, firemni vozy firmy kupuji a registruji
pfimo na sebe, nejsou ve spravé zadné leasingové spoleénosti. V Ceské republice se
nejveétsim zakaznikem pro firemni vozy stala spolecnost Agrokor, ktera v roce 2014
odebrala v priméru 125 automobili. V Rusku spolecnost Energoresurs odebrala u

importéra 486 automobild, pro sviij vozovy park. (viz tabulky ¢. 5 a ¢. 6)

% Skoda auto a.s.. Nabidka pro diplomati. §koda auto.cz. [online]. [cit. 2015-09-30].
Dostupné z: http://cs.skoda-auto.com/company/fleet/diplomatic-sales
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5. Navrh feSeni rozvoje fleet managementu v Rusku.

Pii provedeni analyzy cCeského a ruského fleetového trhu, bylo zjisténo, Ze rusky
automobilovy pramysl mnohem zaostava od automobilového primyslu zapadnich stati.
Proto v této kapitole budou uvedeny problémy rozvoje fleet managementu v Rusku a

popsany navrhy na jejich feseni.

Problémy a jejich reSeni:

1. Problém vedeni evidence fizeni vozového parku.

Resenim by bylo vytvofeni informa¢niho systému, specialni po&itatové programy fizené
dopravnim podnikem, ktery by zahrnovaly vypis a evidenci listl ,,povoleni k jizdg&®,
evidence oprav a udrzby, evidence vozil, evidence zddosti o pfepravé, evidence piijmil,
evidence pracovni doby a také kalkulace nakladii norem paliva a rozpoctu. Piikladem by
byl program Web - Dispecink od spole¢nosti HI Software Development. Web - Dispe¢ing
poskytuje zékladni vlastnosti z pohledu uzivatele (kniha jizd), automatické vedeni klasickeé
knihy jizd s ptesnosti v ulicich (dle mapovych podkladt), editaci, import a spravu
elektronickych vypist z platebnich karet. Re$i komplexni dispecerské pracovi§té (on-line
sledovani), statistiky (porovnani vozidel nebo fidi¢li za ¢asové obdobi), administrativu z
pohledu uzivatele a kontrolu vyuZzivani sluZebnich vozidel a pracovniho ¢asu. Primérna
cena daného pocitatového programu by byla pro dva automobily 1200 K¢&, verze pro 6
automobild 1900 K& a 3000 K¢& za verzi pro 7 a vice automobil{.®!

2. Nizka odborna ptiprava fidicich pracovniki.

Ze statistiky bylo odhaleno, Ze v Rusku fidi spole¢nosti zabyvajici dopravou lidé star§iho
véku. Maji obrovské zkuSenosti v odvétvi dopravy a jasné si uvédomuji, Ze k tomu, aby
uspesné vedli svlij podnik v souCasnych podminkéch, je tfteba pouzit informacni systém.
Tito manazefi, ktefi jsou skuteénymi profesionaly ve svém oboru, Casto vibec neumi
zachdazet s pocitacem.

Resenim by bylo piesvédgit tyto manaZery a jejich podfizené o nutnosti naudit se, jak

zachazet s pocitacem a danymi programy.

31 Hospodaiské noviny. WEB - DISPECINK — sprava vozového parku. idnes.cz. [online].
4. 10. 2011 [cit. 2015-10-15]. Dostupné z: http://archiv.ihned.cz/c1-53096580-web-
dispecink-sprava-vozoveho-parku-na-e-mobilita
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3. Neexistence prostiedktli pro bezdratovy ptenos dat jako GSM, GPS, Bluetooth,
WI-FI a také mdlo vyuzivané internetové moznosti.
Piikladem pro ruské telefonni operatory, by byl operator T- Mobile, ktery v Ceské
republice nabizi softwarovou aplikaci, ktera se nazyva ,,T-Mobile autopark® je uréena
kazdému, kdo chce mit kontrolu nad svymi vozidly i zaméstnanci. Aplikace nabidne
ptehled o vozidlech a jizdadch na jedné obrazovce, grafické zobrazeni vSech vozidel v
redlném Case na interaktivni mapé a spoustu dal§ich moznosti. Cena této aplikace by se
odvijela od poctu mésict, na které by byla nainstalovana, v priméru od 483 K¢ na 60
mésici do 567 K¢& na 24 mésici.®? Déle existuje fleet aplikace ,,Fleetmatics REVEAL®,
ktera je k dispozici pro Android, los a Windows mobile. Aplikace poskytuje pristup k
mapam, zpravé vozového parku, moznost najit nejblizsi vozidla, zobrazuje jejich cesty v
trase prehravani, také podporu navigace ¢ webové prohlizeni.®® Aplikace ,,WD Fleet*
nabizi firmam efektivni spravu flotily vozidel prostfednictvim rozsifené elektronické knihy
jizd. Mezi funkcemi je vedeni zdznamu o provozu vozidel sluzebniho vozového parku,
nékolik druhti mozné navigace k cili (Googlemaps, Sygic Fleet), chat s dispeCerem a
mnoho dalsiho®*
4. Neexistence mistnich medii a publikace o fleet managementu a o fleetovém obchodu.
Réada bych navrhnula zndmé ruské analytické agentuie ,,AVTOSTAT® vytvofit vetejny
internetovy Casopis a také tiStény Casopis, které by se zabyvali publikacemi o fleet
managementu a o fleetovém obchodu, informovali vetejnost o nabizenych produktech,
aktivitach a také, kde by automobilové spolecnosti mohli zlepSit image své znacky.
Prikladem by byl ¢esky internetovy casopis ,,JFLEET.cz* a také tistény Casopis ,,FLEET
firemni automobily*.
Pro importéra Skoda auto RUS, bych rada navrhla rozvijeni marketingové politiky pomoci
reklamy v TV a radiu. Vysledky ukazuji, Ze televizni reklama je opravdu vyrovnana
zejména, kdyZ vnucuje nové produkty a vede k podstatnému zvyseni prodeje asi na 60 %.

Statistiky radio posluchaci tvoii 34%, vétSina z nich jsou lidé mladsi 35 let, tyto lide se

32 spole¢nost T- Mobile . Sluzba T-Mobile autopark. t-mobile.cz. [online]. [cit. 2015-10-
30]. Dostupné z: https://www.t-mobile.cz/autopark
33 Fleetmatics. Fleetmatics Intelligence at work . fleetmatics.com. [online]. 2.3.2015 [cit.
2015-10-30]. Dostupné z: http://www.fleetmatics.com/reveal/fleet-tracking-app
3 Martin Btezina. WD fleet. mobilniaplikacevyvoj.cz. [online]. 2. 3. 2015 [cit. 2015-10-
30]. Dostupné z: http://www.mobilniaplikacevyvoj.cz/app/wd-fleet/
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Castéji rozhoduji o nédkupu automobili. Reklama novych znacek a reklama jiz znamych
znacek se spousti nckde na 40%. Lidé, kteti vidéli reklamu novych vyrobkd, si zboZzi
kupuji cCastéji, nez ti, ktefi se na reklamy nedivaji. Primérné procento zvyseni prodeje
prostfednictvim reklamy ¢ini 10,8%. Toto ¢islo se na prvni pohled zd4d pomérné skromné,
ale pro inzerenty muize takovy rozdil znamenat miliony dolart. V ptipad¢, ze se televizni
reklamy zobrazuji ¢asto, vyrazné se zvysuji prodeje jiz v prvnim tydnu promitani, vrcholu
vSak dosahuji v 5.- 6. tydnti.

Na grafu ¢. 11 je porovnan, béhem dvanacti mésici roku 2014, pocet prodanych novych
automobilti znadky Skoda na zakladé statistického portalu ,,1 GAI“®® a predpokladany
objem prodeje, ktery by se navysil na 10,8%, kdyby se importér Skoda auto RUS vice

zaméfil na televizni reklamu a reklamu v radiu.
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Graf ¢. 11 ,,Zvyseni prodeje automobilti znatky Skoda pomoci reklamy*.

Zdroj: vlastni zpracovani

% Statisticky portal ,, 1 GAI* . Statistika prodeje novych automobili v Rusku v roce 2014,
1gai.ru. [online]. 2015 [cit. 2015-09-15]. Dostupné z: http://www.1gai.ru/blog/514082-
statistika-pro dazh-novyh-avtomobiley-v-rossii-za-periody-yanvar-dekabr-2014-2013-

goda.html
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6. Zavér

Tato diplomova prace si klade za cil analyzovat fleetové obchody ve spole¢nosti Skoda
auto na trhu Ceské Republiky a trhu Ruska, zhodnotit sou¢asny stav a doporuéit navrh
feseni rozvoje fleet managementu v Rusku.

Diplomovéa prace je rozdélend na teoretickou a praktickou cast. Teoretickd cast je
vytvofena tak, aby naSla vyuziti v praktické c¢asti, ktera se tykd podnikani spolecnosti
Skoda auto a.s. a importéra Skoda auto RUS. V praktické &asti je pouzita shodna logika
jako v teoretické casti. Praktickd Cast se pak zabyva konkrétnimi ptipady spolecnosti
Skoda auto a.s. Nejdifive je v praktické Casti pro bliz§i sezndmeni uvedend historie
spole€nosti, jeji hlavni strategie. Zde bylo zjiSténo, Ze strategie spolecnosti je slozena ze
¢tyt dila: profitabilita a finan¢ni sila, strategické zaméteni na pomér ceny/hodnoty,
prakti¢nost a pozornost, $pickovy zaméstnavatel s globalnim tymem talentli, prodej vice
jak 1,5 miliond vozidel, zaméfeni na trhy EU a RIC. Dale jsme se dozvédéli, ze ve
fleetovém podnikani strategie Fit For Fleet (dale FFF) je urCena ke zvySeni fleetovych
prodejii spoleénosti Skoda auto a.s. Vv distribuénich kanalech Small Commercials (1-2
vozy), Small and Medium Enterprises (do 50 vozl), (dale SME zakazniky). V sekci
pravomoci headquater manazera, importéra a dealera bylo fec¢eno, ze kazdy manazer musi
byt zodpovédny za svou praci a musi plnit svoji funkci. Diky tomu je fleet management ve
spole¢nosti Skoda auto a.s. na vysoké trovni. Dal§i podkapitola se zabyva fleetovym
podnikanim spolenosti Skoda auto a.s., jak bylo uvedeno vyse, v tomo podnikani se
Skoda auto a.s. iidi strategii FFF a zaméfuje se na SME zakazniky. Kromé SME
zakaznikd, existuji klicovi zdkaznici, ktefi podnikaji v mezinarodnim prostiedi, vozovy
park téchto zdkaznikli zahrnuje minimalné¢ 1500 automobilt a ro¢ni obnova jejich
koncernovych vozii je minimalné 300 kust. Jak v CR, tak i v Rusku je spole¢nost Coca-
Cola nejvétsim klicovym zakaznikem.

Diilezitou kapitolou je fleetova analyza Ceského trhu a trhu Ruska. V Ceské republice
registrace automobilil na fleetovém trhu znacné prevysuje registrace na soukromém trhu.
Pii srovnani podtu registraci na soukromém a fleetovém trhu v Ceské republice bylo
zjisténo, ze fleetovy trh ve zkoumanych letech skoro 3-4 krat ptevysil soukromy trh. Tak

vysoky ukazatel svédéi o tom, Ze se spolenost Skoda auto a.s. vice zabyva fleetovym
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trhem nez soukromym trhem, dava piednost spiSe vétSsim zakazkam. Pro soukromé
zékazniky jsou ceny za nové modely Skoda dost vysoké, vysoké dealerské marze a také
vyzyvana marketingova politika konkurenti jako jsou Kia, Hyundai, Peugeot. Navrhem by
bylo udrzovat fleetovy obchod a udé€lat vétsi diraz na soukromé zakazniky a zménit
cenovou politiku, jako snizit rozsah cen mezi jednotlivé vybavy, zvySeni zaruéni lhity na
neomezeny pocet ujetych kilometra a navysit zékladni model o urcité vybavové dopliiky.
Registrace automobild v Rusku na soukromém trhu zna¢né pievySuji registrace na
fleetovém trhu. Stejna situace je i na trhu Skoda auto RUS. Registrace znadek Skoda auto
na retailovém trhu skoro 6,5 krat prevySuje registrace na fleetovém trhu. Ukazatel
vypovida 0 tom, ze fleet management neni dost rozvinuty. Hlavni problémy fleet
managementu v Rusku spocivaji ve vedeni evidence fizeni vozového parku. Nizka odborna
ptiprava fidicich pracovniki, neexistence prostiedkl pro bezdratovy pienos dat jako GSM,
GPS, Bluetooth, WI-FI, pouzivani vyhradné tisténé dokumentace jako listy ,,povoleni k
jizde*, dopravni faktury, Gcetni knihy a také velmi malo vyuzivané internetové moznosti.
Dale je problém v tom, ze v Rusku neexistuji publikace o fleet managementu nebo 0
fleetovém obchodu, které by mohly informovat vefejnost o nabizenych produktech,
aktivitach a také, kde by automobilové spole¢nosti mohly zlepSit image své znacky.
Fleetovy trh v Rusku je na moc nizké urovni. V roce 2014 bylo zaregistrovano na tomto
distribuénim kandlu jenom 3292 vozii znacky Skoda auto, v disledku sankcim a
nasledujici ekonomické situaci v roce 2015 se registrace sestavila jenom z 1281 vozy,
proto bylo mnou navrzeno rozvijeni marketingové politiky pomoci reklamy v TV a radiu

pro zvySeni objemu prodeje automobilti.
Prace mlZe pomoct jako pomiicka pro nové nastupujici zaméstnance do fleetového

oddéleni jak v Ceské republice, tak i v Rusku pro obecnou predstavu o fleetovém

podnikani spoleénosti Skoda auto ve zkoumanych zemich.
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Pf’ilohy
Priloha ¢. 1

Uvodni strana webové stranky Fleetového oddéleni Skoda auto CZ

SIMPLY CLEVER SKOoDA

Gtigp  NovaFabia Rapd Octavia  Yeti  NowySuperb
Vitejte ve fleetow? nabidze SKODA

Mazces sofirems sy |2k ze matfrem=m zdkaznien

Komczlzxn' fegeni pro firemri zakazniky

Odd2 e Gobal Fleetspoeciosti SKQDA AUTD nabizi
é j-Lznd;Sini pcadavky I vaie spolednost £Ls00i

Zdroj: http://www.skoda-auto.cz/chci-vuz-skoda/velkoodberatele
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Ptiloha €. 2
Uvodni strana webové stranky Fleetového oddéleni Skoda auto RUS

Rapid  Octavia  Yeti  HoBowiSuperb  Axuwu

SKODA KopnopaTHBHbIM KNeHTaM

naeHan | KopnopaTUBHbIM KAMEHTaM | YeepeHHoCTs | Cneynporpammel | Ounnomartiueckue npoaaxy | Monesksie ccoinku | Mouemy SKODA | KoxTakTel .

Halua xoMaraa MeHeq

Zdroj: http://www.skoda-avto.ru/skoda-fleet/skoda-corps
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Priloha ¢. 3

Piispévky zaméstnancii spoleénosti Skoda auto pro podporu neziskovych organizace

Zaméstnanecké sbirky - skuteéné odvedené pfispévky

e I ) o e e N

PoZet (Zastnikd 1013
PoZet poskytnutych podpor** 1083
Primé&rna £astka/zaméstnanec (K& 74
Vybrané prostiedky zaméstnanci (K¢ 805673
ztoho Helppes 255479
Bezpelné na silnicich 368175
Linka bezpelt 55754
Clovék v tisni 756561
Zivot détem 301724
Dorovnané prostfedky SKODA (K§) 805673
ztoho Helppes 204335
Bezpeéné na silnicich 25452
Linka bezped! 44723
Clovék v tisni 725248
Zivot détem 241379
Dérsky domov Vasantrao Naik v
Aurangabédu 7611735
Celkem zaméstnanci a SKODA (K 1611346

*kdy byla provedena srézka ze mzdy
**néktefi zamé&stnanci podpofili vice projektd

Zdroj: Interni dokumentace spoleénosti Skoda auto a.s.
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Piiloha ¢. 4

a) Data vyfiltrovana z Dataforce pro analyzu ¢eského fleetového trhu

New Car Regs. as values 2011 2012 2013 2014 2015
Czech Republic Private Private 66 471 58758 50677 51486 39087
Private 66 471 58758 50677 51486 39087
Commercal  I7rye Fleets 65941 66 683 63 484 77 566 59 647
Special Channels 40 855 48614 50 521 63 265 54250
Commercial 106 796 115297 114 005 140 831 113897
Market-Segment 173 267 174 055 164 682 192317 152984
New Car Regs. as values 2013 2014 2015 Date
SKODA Private Private Private 10416 10889 10770 115238
Private 10 416 10 889 10770 115238
Private 10416 10 889 10770 115238
Commercial True Fleets True Fleets 23311 28862 22013 177756
True Fleets 23311 28 862 22013 177756
Special Channels | pentals (Short Term) 6599 8120 7164 52751
Dealerships/Manufacturer 9619 10 220 8773 63 001
Special Channels 16 218 18 340 15937 115 752
Commercial 39529 47 202 37950 293 508
Market-Segment 49 945 58 091 48720 408 746
Make & Model 164 682 192317 152951 1331854

b) Data vyfiltrovana z Dataforce pro analyzu ruského fleetového trhu

New Car Regs. as values 2011 2012 2013 2014 2015
Russia Private Private 0 2379 644 2210308 2101807 747337
Private 0 2379 644 2210308 2101807 747 337
Commercial e Fleets 0 183307 199128 152884 74989
Special Channels 0 36 622 49708 54019 25055
Commercial 0 219929 248 836 206 903 100 044
Market-Segment 0 2599573 2459 144 2308710 847 381
New Car Regs. as values 2013 2014 2015 Date
SKODA Private Private Private 73890 77705 22002 173 687
Private 73890 77705 22002 173 687
Private 73890 77705 22002 173 687
Commercial True Fleets True Fleets 9646 8631 5531 23808
True Fleets 9646 8631 5531 23808
Special Channels | pentals (Short Term) 185 981 658 1824
Dealerships/Manufacturer 1593 2311 623 4527
Special Channels 1778 3292 1281 6351,
Commercial 11424 11923 6812 30159
Market-Segment 85314 89628 28904 203 846,
Make & Model 2459144 2308710 847381 5615235

Zdroj: Dataforce, 2015

88




Piiloha ¢. 5

Hospodatska situace ve spole¢nosti Skoda auto a.s.

Celosvétova vyroba vozi Skoda

_ 2014 2013 2014/2013

Svet 67 525 346 65 638 451 2,8%

Skoda auto CR 719 410 618 118 16,4%

Zdroj: SAP +Skoda vyroéni zprava 2014

Vyroba Skoda automobilii v jednotlivych zemich.

I BT 2013 20142013

SKODA celkem 1 049 409 931 621 12,6%
Z toho:
Ceska republika 719 410 618 118 16,4%
Cina 277 138 255222 8,6%
Rusko 84 272 82 807 1,7%
Indie 10 887 15 310 -28,9%

Zdroj: Skoda vyroéni zprava 2014 + Interni dokumentace
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Dodavky zakaznikiim automobilti znacky Skoda auto - nejvétsi trhy

2014 2013 2014/2013
Dodavky SKODA auto celkem 1037 226 920 750 12,7%
Z toho:
Cina 281 412 226 971 24,0%
Némecko 149 538 136 415 9,6%
Rusko 84 437 87 456 -3.5%
Velka Britanie 76 027 66 029 15,1%
Ceska republika 70 200 60 042 16,9%
Polsko 46 650 38 710 20,5%
Francie 21 054 20 400 3.2%
Rakousko 20 487 20073 2,1%
Nizozemi 18 567 13 597 36,6%
Svycarsko 17 820 16 984 4.9%
Belgie 17 807 15 482 15,0%
Spanélsko 17 783 13 421 32,5%
Slovensko 16 402 14 827 10,6%
Indie 15538 22563 -31,1%

Zdroj: Skoda vyroéni zprava 2014

Znacky dle poctu prvnich registraci na trhu EU+EFTA*

1400 000
1200 000
1000 000
800 000
600 000

400 000

200 000 1 1 ’|’|’|\||l||l'
X

& L& e> 3 \x\ 2 o PG R
< 0 2 2 ¥ & ° 9
<& & R \;L“ & < o & & o‘\ \,o &

® € @E“’ A (S' AR

Zdroj: SdruZeni automobilového primyslu
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