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Seznam pouzitych zkratek a symbolt
BaaS Battery-as-a-Service

BEV  Battery Electric Vehicle

DPH Dan z pfidané hodnoty

EV Electric Vehicle

loT Internet of Things

PHEV Plug-in Hybrid Electric Vehicle

SAIC Shanghai Automobile Industry Corporation



Uvod

V poslednich 5 letech se svétovy automobilovy primysl stava svédkem
dynamickych a neocCekavanych zmén, pficemz jednou z nejvyznamnegjSich je
vzestup C€inskych vyrobcl automobill. Tato bakalafska prace se zaméfuje na
expanzi dvou vybranych €inskych automobilek — MG a NIO — na trh Evropské unie.
Vyznam tohoto tématu spociva v rostoucim dopadu Cinskych firem na globalni
ekonomiku, a zvlasté na dynamicky se vyvijejici evropsky automobilovy trh, kam se

aktualné fada Cinskych automobilek snazi proniknout.

Cilem této prace je na zakladé provedenych analyz a zkoumani zjistit, jaké obchodni
modely vybrané Cinské automobilky na trhu Evropské unie pouzivaji, jak jsou

uspésné a dat jim kratké doporuceni pro dlouhodoby uspéch na trhu EU.

Motivace pro volbu tohoto tématu vychazi z mé osobni zkusenosti a zajmu o ¢inské
automobilky, ktery byl podnicen setkanim se zaméstnanci importu automobild MG
pro Ceskou republiku v roce 2022. Toto setkani, v&etné piilezitosti zhlédnout jejich
prezentaci, vyzkouset si vozy MG béhem testovacich jizd a pohovorit s nimi o
planech MG na ¢eském trhu, vyrazné ovlivnilo mdj pohled na ¢inské automobilky
aktualné vstupujici na evropsky trh a zajimalo mé&, jak se MG a dalSi vyrobci adaptu;ji
na naro¢né podminky evropského trhu a jaké obchodni modely uplatriuji, aby

dosahly uspéchu.

Struktura prace je rozdélena do tfi hlavnich ¢asti. Teoreticka cast se zaméfuje na
obecny pfehled automobilového primyslu v EU, definici a vyznam obchodnich
strategii, a na charakteristiku obchodnich modell v tomto sektoru. Prakticka ¢ast je
vénovana podrobné analyze obchodnich modelt MG a NIO, véetné SWOT analyz,
aplikace Porterovych generickych strategii a vizualizace jejich obchodnich model(
pomoci nastroje Business Model Canvas. V zavérecné &asti jsou shrnuty klicové
poznatky a poskytnuta doporuceni pro obé automobilky, s cilem podporit jejich

uspésnost na evropském trhu.



1 Teoreticka ¢ast

Automobilovy primysl je jednou z kli¢ovych slozek svétové ekonomiky a ma znacény
vliv na jeji vykonnost a vyvoj. V uplynulém desetileti tento sektor prosel rychlou
transformaci, zejména v oblastech elektrifikace, digitalizace, autonomnich
technologii, dodavatelskych fetézcli a regulaénich norem. Cinské znacky napt. MG,
BYD, Xpeng, NIO, Lynk & Co. a Aiways nyni pronikaji na trh Evropské unie a do
budoucna usiluji o pozici vaznych souperu etablovanych automobilek na tomto trhu.
Pro uspésné konkurovani zavedenym vyrobcum je pro ¢inské automobilky klicové
vytvofit a implementovat ucinné obchodni strategie specifické pro evropsky trh.
Teoreticka Cast této prace proto poskytuje zakladni vhled do principl obchodni
strategie, obchodniho modelu, jeho analyzy a strategie vstupu na nové trhy. Tyto
poznatky jsou nezbytné pro tvorbu a zhodnoceni efektivnich strategii, které mohou

¢inské automobilky vyuzit k ziskani pevné pozice na evropském trhu s automobily.

1.1 Aktualni stav automobilového pramysilu a trhu v EU

Automobilovy primysl! v Evropské unii je v sou¢asnosti ve fazi vyznamnych promén.
Jeden z kliCovych faktoru, ktery ovliviiuje dynamiku tohoto trhu, je vzestup novych
vyrobcl, piedevsim z Ciny, ktefi se rychle etabluji a rozsifuji svdj vliv. Studie od
McKinsey naznacuje, ze podminky v EU pro lokalni vyvoj a vyrobu jiz nejsou tak
konkurenceschopné jako drive. Z analyzy provedené McKinsey Center for Future
Mobility rovnéz vyplyva, ze od roku 2019 doslo mezi evropskymi tradi¢nimi vyrobci
k poklesu trzniho podilu o Sest procent na domacim trhu v EU a o pét procent v
Cin&. Naproti tomu &insti vyrobci automobill si rozsifuji své pozice jak na inském,
tak na evropském trhu, kde v roce 2022 dosahli 45% podilu na domacim trhu a v
Evropé mezi lety 2020 a 2022 svUj podil zvysili osminasobné. Tento trend je jesté
vyraznéj$i u elektromobilll (BEV), kde novi hraci zaméreni na elektricka vozidla
ovladaji 51 % globalniho trhu. Evropsti vyrobci se kromé toho potykaji s problémy

udrzet rentabilni vyrobu elektromobill (Cornet a kol., 2023).

V ramci tohoto kontextu se evropsky automobilovy primysl snazi adaptovat na
rostouci trend elektromobility. VIady jednotlivych zemi podporuji tento pfechod
prostfednictvim rlznych iniciativ, vcetné dariového zvyhodnéni, subvenci a
legislativnich zmén. Vyrobci z EU reaguji na tento vyvoj vyrobou novych modell

elektromobill, masivnimi investicemi do vyzkumu a vyvoje a také rozsifovanim



infrastruktury pro dobijeni ve spolupraci s energetickymi spole¢nostmi. Soucasné
dochazi ke zvyseni miry digitalizace vozidel a vyuzivani pokrocilych technologii,
jako jsou autonomni fidici systémy a zvySena konektivita, coz znamena vyznamnou

transformaci v oblasti designu a funkcionalit automobil.

Dalsim aspektem, ktery uréuje soucasny stav automobilového primyslu v EU, je
stale rostouci zaméreni na udrzitelnost a ekologii. To se projevuje nejen vyvojem
vozidel s alternativnimi pohony, primarné elektromobill, ale i snahou o snizeni
uhlikové stopy celého procesu vyroby automobill, snizeni emisi béhem uzivani

vozidel a zvySovani recyklovatelnosti pouzitych materiald.

1.2 Teoretické vymezeni obchodni strategie

Strategie se v prostfedi firem casto déli na korporatni strategii (v anglictiné
corporate strategy), zamérenou na celkové cile organizace, a obchodni strategii (v

anglictiné business strategy), zamérenou pouze na obchodni ¢ast jejiho podnikani.

Verbeke a Lee (2021, str.4) vymezuji, ze mezinarodni obchodni strategie znamena
,2ucinné a efektivni sladéni vnitfnich silnych stranek mezinarodnich spole¢nosti (ve
srovnani s konkurenci) s pfilezitostmi a vyzvami, které se vyskytuji v geograficky
rozptylenych prostredich, jez pfekracuji mezinarodni hranice. Takové sladéni je
predpokladem pro vytvareni hodnoty a naplhovani cilt zainteresovanych stran, a to

jak na doméci, tak na mezinarodni urovni.*

Detailnéji popsano tedy obchodni strategie oznacuje soubor planl, rozhodnuti a
¢innosti vedoucich k dosazeni dlouhodobych cili organizace v oblasti obchodu a
prodeje. Tento soubor pak zahrnuje napf. planovani rozdéleni zdroju, identifikaci

trzniho postaveni organizace nebo vytvoreni a ziskani konkurenéni vyhody.

1.3 Vyznam obchodni strategie

Kvalitni obchodni strategie umoznuje organizacim efektivné fungovat v rychle se
vyvijejicim trznim prostredi, reagovat na neekané udalosti a vyzvy, vyuzivat
pfilezitosti a minimalizovat rizika a hrozby. Strategické planovani je zasadni pro
dlouhodobé udrzitelny rast organizace, a umoznuje spole¢nostem efektivne

alokovat své zdroje a vyhnout se zbyteénym vydajim a ztratam.



1.4 Hlavni prvky obchodni strategie

Hlavnimi prvky obchodni strategie jsou:

e Analyza prostfedi: Rozpoznani a vyhodnoceni externich i internich faktord,

které mohou ovlivnit organizaci a jeji podnikani.

e Stanoveni cilt: Definovani kratkodobych, stfednédobych a dlouhodobych

cilt, kterych chce spole¢nost dosahnout.
e Volba strategie: Vybér vhodnych strategii pro dosazeni stanovenych cilu.

e Pouziti zvolené strategie: Realizace planu a ¢innosti stanovenych strategii

prostiednictvim projektl a Upravy procesu.

e Monitorovani a vyhodnoceni: Kontrola klic¢ovych ukazatelll a pfizpUsobeni

strategie vysledkim samotného hodnoceni a dalsiho vyvoje na trhu.

Kazdy z téchto prvkl ma nezbytnou roli v procesu strategického planovani a je

klicovy pro uspeésnou implementaci obchodni strategie.

1.5 Porterovy generické strategie

Porterovy generické strategie poskytuji komplexni pohled na to, jak organizace
mohou vytvaret a udrzet své konkurenéni vyhodu na zakladé riznych strategii. Jsou

povazovany za jeden ze zakladnich prvku pfi tvorbé obchodni strategie.

,Tyto generické strategie jsou definovany ve dvou rovinach: strategicky rozsah a
strategicka hodnota. Strategicky rozsah je dimenze na strané poptavky a zabyva se
velikosti a slozenim trhu, na ktery se hodlate zaméfit. Strategicka hodnota je
dimenze na strané nabidky a zabyva se silou nebo klicovou kompetenci firmy.

vvvvvv

diferenciaci produktu a naklady na produkt (Tanwar, 2013, str. 11)."

Porterovy generické strategie také umoznuji firmam analyzovat své postaveni na
trhu a rozpoznat klicové oblasti pro odliseni se od konkurence. Kromé planu
pristupu k vnéjsi konkurenci tyto strategie také poskytuji pomoc pro strategické
rozhodovani uvnitf organizace, jako je napf. fizeni nakladl, inovace produktu,
marketing a péce o zakazniky. Timto zplUsobem Porterovy generické strategie
organizaci slouzi nejen k porozumeéni postaveni a rozlozeni sil na trhu, ale také ke

kvalitnéjsim rozhodnutim tykajicich se alokace zdroju do rdznych oblasti podnikani.
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Kazdy podnik by mél pouzit pouze jednu z generickych strategii, pokud dana firma
selze pfi pouziti kazdé z téchto strategii, znamena to, ze nema zadné konkurenéni

vyhody (Ali a Anwar, 2021). Jejich pfehled a rozdéleni popisuje obrazek €. 1.

Konkurenéni vyhoda

NiZsi naklady Diferenciace
ér'mkf cilovy Nakladové vedeni Diferenciace
segment (Cost leadership) (Differentiation)
Konkurenéni
rozsah
e Soustiedéni na o ,
Uzky cilovy S . Cilena diferenciace
minimalizaci nakladu _ o
segment (Differentiation focus)

(Cost focus)

Zdroj: Upraveno dle (Cummings a Wilson, 2003, str. 25)

Obr. 1 Schéma Porterovych generickych strategii

1.5.1 Nakladové vedeni (Cost leadership)

Strategie nakladového vedeni spociva v usili firmy stat se vyrobcem s nejnizSimi
naklady ve svém odvétvi. Cilem je dosahnout co nejvyssi efektivnosti ve v8ech
oblastech provozu, od vyroby az po distribuci, coz firmé umozni nabizet své
produkty za nizSi ceny nez konkurenti, aniz by to mélo negativni dopad na jeji
ziskovost. Automobilka Hyundai je prikladem firmy, ktera tuto strategii uplathuje. Je
znama svou cenovou dostupnosti, coz je dlsledek efektivniho Fizeni naklady,
vyroby a provozu. Takovy pfistup je zvlast vyhodny ve vysoce konkurenénim

prostiedi, kde je cena &asto hlavnim faktorem ovliviujicim rozhodovani zakazniku.

1.5.2 Diferenciace (Differentiation)

Strategie diferenciace spociva ve vytvoreni jedineénych produktl nebo sluzeb,
které jsou pro zakazniky hodnotné a atraktivni. Diferenciace Ize dosahnout

prostfednictvim inovaci, vysoké kvality, vyjimeénych sluzeb zakaznikim nebo
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silného brandu. Firmy, které uzivaji tuto strategii, Casto nastavuji vyssi ceny, aby
odrazely hodnotu, kterou jejich produkty zakaznikdm poskytuji. Pfikladem muze byt

automobilka Tesla, ktera se zaméruje na nove technologie, inovace a udrzitelnost.

1.5.3 Soustiedéni na minimalizaci nakladu (Cost focus)

Organizace uplatfiujici strategii soustfedéni na minimalizaci nakladi se snazi
dosahnout konkuren¢ni vyhody ve specifickych, uUzce vymezenych trznich
segmentech tim, ze budou mit nizsi naklady a tim padem i pro zakaznika levnégjsi
produkt nebo sluzbu nez konkurence. Tato strategie kombinuje principy
nakladového vedeni s principem zaméreni a vyzaduje hluboké porozuméni
potfebam a pranim zakaznik( ve zvolenych segmentech. Pfikladem muze byt
automobilka Dacia, ktera nabizi jedny z nejlevnéjSich osobnich vozl pro segment
zakaznikl hledajicich zakladni a cenové dostupnou moznost vlastni osobni

dopravy.

1.5.4 Cilena diferenciace (Differentiation focus)

Strategie cilené diferenciace také mifi na specifické, uzce vymezené segmenty trhu,
ale misto minimalizace nakladl se zaméfuje na nabidku jedine¢nych produktl nebo
sluzeb, které splnuji specifické potieby zakaznikl pravé v téchto segmentech. Tato
strategie kombinuje principy diferenciace s principem zaméreni. Pfikladem muze
byt automobilka Rolls-Royce, ktera se zaméruje na velmi bohaté zakazniky a u
svych vozU nabizi nejvyssi exkluzivitu, luxus a rozsahlou moznost specifickych

dprav na prani.

1.5.5 Aplikace Porterovych generickych strategii v praxi

Porterovy generické strategie poskytuji zaklad pro analyzu konkurencniho
postaveni firmy, obchodni strategii a tvorbu dalSich souvisejicich strategii, které
organizacim pomohou ur€it, jak dosahnout konkurenc¢ni vyhody a byt uspésnymi v
dynamickém a &asto slozitém trznim prostfedi. Cinskym automobilkdm
expandujicim na trhu Evropské unie mohou tyto strategie poskytnout uziteéné
metody, taktiky a pristupy, kterych |ze vyuzit pro dosazeni uspéchu na evropském
trhu.
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1.6 Strategie a faktory pfi vstupu na nové trhy

Vstupem na trh se rozumi planovany vstup na novy trh za ucelem vytvareni a / nebo
poskytovani nabidek, pficemz "trhy" jsou definovany pomérné Siroce a zahrnuji
kategorie sluzeb nebo produktl, technologické oblasti nebo oblasti zdrojd nebo z
hlediska primyslu celd odvétvi. Mnoho spolecnosti bere vstup na nové trhy jako
prostiedek k rlstu prodejl, rozvoji schopnosti nebo diverzifikaci jak z hlediska

sortimentu vyrobku, tak z hlediska geografické pfitomnosti (Markman a kol., 2019).

Organizace se pfi rozsSifovani svého podnikani na nové trhy setkavaji s fadou
prekazek a vyzev, ale i pfilezitosti, které mohou vyrazné prispét k jejich dlouhodobé
ziskovosti a stabilnimu rdstu. Klicovym krokem pro dosazeni Uspéchu je strategicky
pristup k penetraci nového trhu, ktery vyzaduje peclivou pfipravu a zvazeni rlznych

faktord, vzdy s ohledem na aktualni situaci na tamnim trhu s automobily.

Vybér cilového trhu a metody vstupu jsou rozhodujici pro uspé€snou mezinarodni
expanzi. Organizace mohou volit z rGznych moznosti vstupl, véetné exportu,
licencovani, joint venture, nebo zfizeni dcefinych spolecnosti, které jsou plné ve
vlastnictvi materské firmy. DUlezita je dUkladna analyza trhu pred vstupem na né;j,

ktera zahrnuje zkoumani trhu, konkurence a regulaci a norem.

Zasadni je pro pfichozi organizaci také pochopeni kulturnich aspektu cilového trhu,
coz znamena pochopeni mistnich nabozenskych, spotrebitelskych preferenci,
jazykovych bariér, postojl a socidlnich hodnot. Toto povédomi je nezbytné pro
uspésné jednani s mistnimi partnery a zakazniky a pro dodrzovani pravidel tamnich

Uradud, coz nasledné vede k vybudovani divéry a dlouhodobym vazbam.

Adaptace produktl a sluzeb k mistnim trznim pozadavkim &asto vyZaduje Upravy
v designu, funkCnosti nebo v prezentaci znacky tak, aby vyhovély mistnim
preferencim i regulacim. To je zvlasté dulezité v automobilovém primyslu, kde

mohou byt tyto poZadavky na rliznych trzich velmi specifické a rozlisné.

Neméné dulezité je dodrzovani norem a nafizeni na novych trzich, zvlasté v
oblastech ekologie, udrzitelnosti i jinych legislativnich norem. To zajiStuje naprosto
nezbytnou legalitu samotného podnikani, ale také pozitivné ovliviuje vnimani

organizace ze strany verejnosti.

Co se tyCe distribuce, je nezbytné zfidit efektivni distribucni kanaly, které zajisti, ze

produkty budou dostupné pro zakazniky ve spravny €as a na spravném miste.
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Automobilové spole¢nosti obvykle voli bud tradi¢ni distribuci prostrednictvim sité
nezavislych dealerd, nebo pfimy prodej, jakym se vyznacuje napfiklad automobilka

Tesla.

Také branding a marketingova komunikace hraji klicovou roli v budovani povédomi
0 nové znaCce na trhu a jejim pozitivnim vnimani ze strany vefejnosti a
potencialnich zakaznikl. Strategické marketingové kampané a cilena komunikace
jsou zasadni pro dosazeni cilového segmentu zakaznikl a pro vytvoreni silné

pozice na daném trhu.

1.7 Obchodni model a nastroj business model canvas

,Jadro obchodniho modelu je definovano jako kombinace zdrojl, které
prostiednictvim transakci vytvareji hodnotu pro organizaci a jeji zakazniky* (DaSilva
a Trkman, 2013, str. 12). Jde tedy o plan, ktery organizace vytvarfi, aby definovala,
jak bude generovat prijmy, jaké aktivity bude vykonavat a jak bude vytvaret hodnotu
pro své zakazniky. Pfi expanzi na nové trhy, zejména v automobilovém pramysiu,
je nezbytné mit jasné definovany a inovativni obchodni model, ktery umozni firmé
odlisit se od konkurence a efektivné prezentovat svoji hodnotu zakaznikim. V této
kapitole je predstavena teorie obchodniho modelu spolu s nastrojem business
model canvas, ktery umoznuje jednoduchou vizualizaci a prehlednou analyzu

obchodnich modelu.

1.7.1 Definice a role obchodniho modelu

Obchodni model je zakladni koncepce, ktera popisuje, jak organizace vytvari,
dodava a ziskava hodnotu. Jedna se o systém, ktery popisuje, jak firma provozuje
své podnikani, jak generuje pfijmy, jaka je struktura nakladd, kdo jsou jeji zakaznici
a jak firma komunikuje a vytvari vztahy se svymi partnery a zakazniky. Obchodni
model je zakladem, na kterém se stavi strategicka rozhodnuti, a poskytuje konkrétni

plan, jak prevést obchodni strategii do praxe.

1.7.2 Popis a struktura nastroje business model canvas

Business model canvas je vizualni nastroj, ktery umoznruje jednoduse popsat,
vysvétlit, a vylepSovat obchodni modely. Tento nastroj byl navrzen Alexem
Osterwalderem a Yvesem Pigneurem, ktefi ho predstavili v knize Business Model

Generation. Jak ukazuje obrazek €. 2, autorfi v ni business model canvas rozdélili
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do deviti zakladnich bloku, které pokryvaji klicové aspekty obchodniho modelu.
Bloky jsou pfehledné rozdéleny do tabulky a jejich témata jsou: kliCovi partnefi,
klicové aktivity, kliCové zdroje, nabizena hodnota, vztahy se zakazniky, kanaly,
zakaznické segmenty, zdroje pfijmU a struktura nakladd. ,Cilem pouziti business
model canvas a jeho struktury deviti stavebnich blokU je poskytnout uzivateli jasnou
predstavu o jedine€nosti dané organizace” (Sort a Nielsen, 2018, str. 7).

Designed for Designed by: Date:

The Business Model Canvas

Key Partners (9 Key Activities o Value Propositions Bl | Customer Relationships ’ Customer Segments ’

Channels '0

Key Resources .,

)

Cost Structure Revenue Streams (s )

@ sStrategyzer

strategyzer.com

Zdroj: (Strategyzer AG, 2023)

Obr. 2 Sablona business model canvas

1.7.3 Pouziti business model canvas

Vyuziti business model canvas v praxi umoznuje firmam znazornit, popsat a ujasnit
své obchodni modely v jednoduchém schématu. Diky své prehledné vizualni
struktufe mohou tymy snadno upravovat, vylepSovat nebo diskutovat o svych
obchodnich modelech. Tento nastroj poskytuje uzite¢ny zaklad pro analyzu a
inovaci obchodnich modell, coz je zvlasté dulezité v rychle se vyvijejicim a silné

konkurenénim prostfedi automobilového primyslu. Pomoci business model canvas
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mohou nove pfichozi automobilky |épe porozumét a komunikovat své strategické

pozice a nabizenou hodnotu pfi expanzi na trh EU.

1.8 Charakteristika obchodnich modell v automobilovém pramysiu

Nova technologicka paradigmata a technologické inovace vyzaduiji, aby hraci v
automobilovém primyslu pfepracovali své obchodni modely. Automobilovy pramysi
se dlouhou dobu soustfedil na optimalizaci vyroby a logistiky, pficemz zac¢atkim
digitalnich sluzeb, jako je napfiklad navigace, vénoval jen malou pozornost.
Soucasny technologicky pokrok v§ak automobilovy primysl donutil pfehodnotit své
produkty a sluzby. Nové technologie, jako je autonomni Fizeni, loT (Internet of
Things) a e-mobilita, pfinaseji nové sluzby, jako je napf. mobility-on-demand
(mobilita na pockani), personalizované ridiCské prostiedi a pokrocila bezpecnostni
opatreni (Athanasopoulou a kol. 2019).

vvvvvv

a vyznacuje se velmi silnou konkurenci. Toto odvétvi je charakteristické neustalymi
inovacemi, technickymi a technologickymi zménami a znac¢nou mérou regulaci,
norem a narizeni, které musi vyrobci automobill pfed vstupem na trh splfovat.
V dusledku toho je pro automobilky nutné mit kvalitni funguijici a zaroven flexibilni
obchodni modely, které jim umozni udrzet konkurenceschopnost a rychle reagovat
na casto se menici trzni podminky jako napf. emisni normy, pfechod na
elektromobilitu nebo vysSe cel. Tato kapitola popisuje rlizna specifika obchodnich
modell v automobilovém primysiu, jelikoz jsou pro ¢inské automobilky klic¢ové, pfi

jejich expanzi na trh EU.

1.8.1 Vyvojové cykly produktt

Vyvojové cykly modeld automobild se vyznaluji svou délkou, naroénosti,
komplexitou a finanéni nakladnosti, témér vzdy vyzaduji znacné investice do
vyzkumu a vyvoje. Vyvojové cykly také musi neustale probihat, jelikoz na
evropském trhu je standardné doba od uvedeni modelu automobilu na trh az po
jeho ukonceni, modernizaci nebo nahrazeni, zhruba 3-4 roky v pfipadé faceliftll a
jinych mensich modernizaci a uprav a zhruba 6-8 let v pfipadé predstaveni nové
generace modelu nebo jeho nahrazeni jinym. Efektivni a pruzné fizeni cykld vyvoje
modelt automobilll je klic¢ové pro dostate¢né rychlé uvadéni novych modell na trh,

udrzeni jejich aktualnosti a atraktivity pro zakazniky.
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1.8.2 Bezpecnostni normy a regulace v automobilovém primyslu

Dodrzovani stale pfisnéjSich bezpecnostnich a emisnich norem je zakladnim
pfedpokladem pro uspéch na mezinarodnich trzich, obzvlasté pak na trhu EU, ktery
ma jedny z nejpfisnéjSich norem tykajici se automobilt na svété. Jedna se primarne
0 emisni normy, jmenovité: v zari 2023 pfijatou normu Euro7 a bezpecnostni
standardy, které zahrnuji ochranu cestujicich uvniti vozidla, povinnost vybaveni
auta pokrocCilym nouzovym brzdénim, detekci pozornosti fidiCe a prevenci jeho
rozptyleni. VeSkeré tyto regulace je pro moznost vstupu na trh EU nezbytné
splfovat a jelikoz ovliviiuji design, vybavenost technologiemi, funkénost a cenu

vozU, je nutné, aby je automobilky zohlednily ve svych obchodnich modelech.

1.8.3 Ekologicka udrzitelnost a ochrana zivotniho prostiredi

Udrzitelnost je vyznamnym faktorem, ktery jednak ovliviuje spotrebitelské
preference a také ji zohlednuji regulace a nafizeni. Strategie zamérené na ochranu
zivotniho prostredi mohou pomoci firmam ziskat konkurencni vyhodu. Z pohledu
vyrobcl automobilll se jedna o snizovani lokalnich emisi vozidel, kterda maji aktualné
v nabidce. Toho dosahuji pomoci novych technologii a zaméfenim se na
alternativni pohony, tedy vyrobu hybridnich, plug-in hybridnich nebo Ccisté

elektrickych vozU.

1.8.4 Technologické inovace

vvvvvv

Primarné se jedna o postupnou elektrifikaci automobilt, ¢aste¢nou v pfipadé plug-
in hybridnich vozidel (oznaCovana jako PHEV) nebo kompletni v pfipadé
elektromobilll (oznacované jako BEV). V soucasnosti je rovnéz dullezita i softwarova
vybavenost a konektivita vozidel, se kterou uz nyni pracuje naprosta vétsina
automobilek psobicich na trhu EU. Piikladem mdze byt Skoda Auto, ktera zavedla
mobilni aplikaci MySkoda, ve které mohou uzivatelé sledovat informace o stavu
vozidla, nabijeni ¢&i jizdni data. Technologické trendy hraji v rozhodovani zakazniku
dulezitou roli a vyrobci automobilt s nimi musi pracovat pfi tvorbé svych obchodnich

modelt.
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1.8.5 Rizeni mezinarodnich dodavatelskych Fetézcu

Efektivni fizeni dodavatelskych retézcl je klicové pro snizovani nakladu, zajisténi
kvality a spinéni dodacich Ihat. V globalnim prostredi zvysuji neoekavané udalosti,
jako je valka na Ukrajiné ¢i pandemie Covid-19, vyzvy v fizeni dodavatelskych
retézcl, zpusobuji vypadky a narusuji vyrobni plany. Tyto udalosti ukazaly
dulezitost kvalitniho Fizeni dodavatelskych fetézcl a schopnosti rychle reagovat na
neoCekavatelné vyzvy. Investice do technologii a budovani silnych vztahl( s
dodavateli mohou pomoci automobilkam zlepsit kontrolu, identifikaci potencialnich
rizik a pfijimani preventivnich opatfeni ke zmirnéni dopadu nepredvidatelnych
udalosti. Rovnéz je dllezité i budovani odolnosti a spolehlivosti dodavatelskych
retézcl, ¢ehoZz mohou Cinské automobilky expandujici na evropsky trh vyuzit,
jelikoz Casto patfi do koncernu, ktery dodavatelsky retézec kompletné viastni a

ovlada.

1.8.6 Role statnich a viadnich regulaci

Statni a vladni regulace mohou ovlivnit vyvoj trhu, ceny, dané, bezpecnostni normy
a emisni standardy, coz ma vyznamny dopad na obchodni modely automobilovych
spole€nosti. V soucCasnosti se napfiklad v EU jedna o zvySeni cla na dovoz
automobild z Ciny, coz mize vyrazné ovlivnit koncovou cenu, kterou za né evropsti

zakaznici zaplati.

1.8.7 Sluzby zakaznikam a distribuce produkt

Strategie samotné distribuce automobilt a poskytovani sluzeb jsou zasadni pro
budovani silnych vztahl se zakazniky a udrzeni konkurenceschopnosti na trhu.
Efektivni distribuéni strategie umoznuji automobilkam dosahnout SirSiho spektra
zakaznikl a zvysovat trzni podil, zatimco kvalitni sluzby zakaznikim mohou
vyrazné zlepsit zakaznickou spokojenost a loajalitu sou¢asnych klientd. Jedna se o

klicové soucasti obchodniho modelu, jelikoz mohou ovlivnit rozhodovani zakazniku.

1.8.8 Marketingova strategie a budovani znacky

Silna znacka a efektivni marketingové strategie jsou klicové pro dosazeni uspéchu
na trhu, zejména pfi velmi silné konkurenci v automobilovém primyslu a rozdilnych
preferenci zakaznikl. Vybudovani silné znac¢ky pomaha zvysSovat povédomi a

davéru mezi zakazniky, coz je nezbytné pro vznik dlouhodobych vztah( a zajisténi
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opakovanych nakupl. Automobilkdm mohou také vyrazné pomoci efektivni
marketingové strategie, které odpovidaji aktualnim trznim trendim a zakaznickym
preferencim. DUkladnd analyza a pochopeni trhu je zakladem pro vytvoreni

ucinnych marketingovych strategii, které spravné pusobi na cilovou skupinu.

1.8.9 Ekonomické a trzni faktory

V neposledni fadé musi automobilky ve svych obchodnich modelech zohlednit i
ekonomické a trzni faktory, jako jsou ekonomicky rust, vyvoj a stav konkurence,
spotrebitelské preference a kupni sila zakaznikl, jelikoz vyznamné ovliviuji

potencial uspéchu automobilky na daném trhu.
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2 Prakticka Cast

V navaznosti na popis teoretickych zakladl obchodnich strategii a modeld, a po
analyze souCasného stavu automobilového primyslu a trhu v EU, které byly
predstaveny v teoretické Casti, se tato prace nyni zaméruje na praktickou aplikaci
téchto témat. Ddlkladna analyza obchodnich modeld zvolenych &inskych
automobilek, jimiz jsou MG a NIO, v praktické ¢asti umozni aplikovat teoretické
modely na realné konkrétni pripady. Timto postupem lze porozumét tomu, jak teorie
obchodnich strategii a modell funguje v praxi, a jak tyto strategie ovliviuji Uspéch
¢inskych automobilek na silné konkurenénim trhu EU. Analyza obchodnich modeld
téchto organizaci je nezbytna pro pochopeni jejich strategii, konkurenénich vyhod
a prekazek, s nimiz se setkavaji pfi vstupu i pfi upevniovani pozice na evropském
trhu. Tyto analyzy umoznuji nejen Iépe porozumét soucasné pozici téchto
organizaci na trhu EU, ale také poskytuji zaklad pro tvorbu doporuceni a predikci
tykajicich se budouciho vyvoje a pfipadného prfizplsobeni jejich obchodnich

modelt.

2.1 Analyza obchodniho modelu automobilky MG

Tato kapitola je zaméfena na analyzu obchodniho modelu organizace MG, ktera je
aktualné soucasti Cinského automobilového koncernu SAIC Motor. Priblizuje, jakym
zpUsobem se MG prizpusobilo dynamickému trhu Evropské unie a jaké strategie
pouziva k ziskavani novych zakaznik( a udrzeni své konkurenceschopnosti v

automobilovém primysiu.

2.1.1 Predstaveni spole¢nosti MG

Spolecnost MG byla zalozena v roce 1924 ve Velké Britanii. Historicky se zabyvala
vyrobou sportovnich vozU primarné pro evropsky a americky trh. Na prelomu
tisicileti se ale tato spole¢nost dostala do znaénych finanénich problémdu, které
vyustily v jeji bankrot. Vroce 2005 MG koupila cinska spoleCnost Nanjing
Automobile, kterou nasledné koupil koncern SAIC (zkratka pro Shanghai
Automobile Industry Corporation), jenz firmu MG vlastni dosud. V roce 2019 MG
Motor Europe zahgjilo navrat na evropsky trh primarnim cilem zajistit cenovée
dostupnou elektromobilitu. Nizozemsko a Norsko byly prvnimi trhy, kde se MG

zaCalo uspésné prosazovat — konkrétné se svym elektromobilem MG ZS EV.
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Expanze nasledné dale pokracovala na trhu EU. Na €esky trh MG oficialné vstoupilo
roku 2022. MG se zaméfilo na kombinaci priznivych cen, modernich technologii a
bezpecnosti. Automobilka MG do budoucna planuje rozsirovat portfolio nabizenych
modeld, ale i servisni a prodejni sit's ambicemi posilovat svou pozici na trhu EU.
9 k

W staty ve kterych MG prodava své vozy

Zdroj: Vlastni obrazek autora s pomoci nastroje MapChart, 2023

Obr. 3 Mapa evropskych statii, kde MG prodava sva auta

2.1.2 Vyuziti Porterovych generickych strategii

Identifikace pouzité Porterovy generické strategie v analyze obchodniho modelu je
klicova pro pochopeni, jak organizace podnika na trhu a jak se odliSuje od svych
konkurentl, coz je nezbytné pro uréeni jejich marketingovych a cenovych
rozhodnuti. Rozpoznani dané strategie umozriuje hlubsi vhled do zpUsobu, jakym
firma pfistupuje k trhu a jakymi prostfedky hodla dosahnout konkurenéni vyhody,
coz je zasadni pro analyzu celkové efektivity jejiho obchodniho modelu v ramci

konkurencniho prostfedi trhu Evropské unie.

Automobilka MG na trhu EU uplathuje strategii nakladového vedeni (cost
leadership) v pfipadé svych modell se spalovacimi motory MG ZS a MG HS. Jedna

se 0 menSi a stfedni vozy SUV s velmi pfiznivymi cenami, které se snazi oslovit
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Siroké spektrum zakaznikt v EU. MG je u téchto modell schopno nabidnout vice
vybavy a lepSi pomér cena-vykon nez jeho konkurenti. Nemalou ¢ast nabidky
znacky MG ale tvofi elektromobily jako MG4, MG5 a MG ZS EV. V jejich pripadé
MG uplathuje strategii soustfedéni na minimalizaci nakladd (cost focus), jelikoz
stejné jako u MG ZS a MG HS témito modely nabizi vozy s dobrou vybavou,
atraktivnim vzhledem, pfijatelnym dojezdem na jedno nabiti a pfiznivé nizkou
cenou, nez kterou maji konkurenéni modely, ale cili na vyrazné uzsi segment trhu
zakaznikl kupuijicich elektromobily. Do budoucna se jejich mnozstvi bude stale
zvySovat a Ize pfedpokladat, Ze i v pfipadé elektromobilll za¢ne s rozsifovanim trhu
MG postupné vyuzivat strategii nakladového vedeni (cost leadership). V ramci
strategie nakladového vedeni spolecnost také investuje do inovaci, aby zUstala
konkurenceschopna. Ty zahrnuji napf. vyvoj novych modell jako elektrické kombi
MGS5, které je navrzeno tak, aby vyhovélo specifickym potiebam evropskych
zakaznikl hledajicim viz s dostatetnym dojezdem na jedno nabiti, rychlym
nabijenim a prostornym zavazadlovym prostorem za pfiznivou cenu. Strategie cost
leadership i cost focus je pro automobilku MG kliCova, protoze umoznuje znacce
uspét a rast na silné konkuren¢nim trhu EU, kde pofizovaci cena hraje pro mnoho

potencialnich zakaznik( zasadni roli pfi vybéru nového vozidla.

2.1.3 SWOT analyza MG na trhu EU

V ramci analyzy obchodniho modelu jakékoliv spole€nosti je zasadni zvolit vhodny
analyticky pfistup, ktery umozni prehledné zhodnoceni jejiho aktualniho stavu a
potencialu pro budouci rozvoj. SWOT analyza je univerzalni a flexibilni nastroj, ktery
se vyznacuje schopnosti identifikovat klicové silné a slabé stranky spolecnosti,
moznosti a vyzvy. Tento nastroj je vhodnéjsi oproti jinym jako je napf. BCG matice,
ktera se primarné soustfedi na portfolio produktl a trzni pozici, ale nemusi piné
zohlednit a popsat vSechny vnitini i vnéjsi faktory ovlivhujici celkovou strategii a

vykonnost dané spolecnosti.

V této kapitole je proto provedena SWOT analyza automobilky MG na trhu EU.
Cilem této analyzy je identifikovat silné a slabé stranky spolecnosti MG, nalézt
kliCové prilezitosti, které muze vyuzit pro svyj rast na evropském trhu, a poukazat
na potencialni hrozby, kterym mUze v tomto silné konkurenénim prostredi ¢elit. Tato

analyza také poskytuje nahled na aktualni pozici a smérfovani MG v kontextu
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rostouciho zajmu o elektromobilitu a neustalych inovaci v automobilovém pramyslu,

a usnadruje pochopeni toho, jak muze MG efektivné pracovat s proménlivymi

podminkami evropského trhu. Tato SWOT analyza je sepsana v tabulce €. 1.

dodavatelich

Céast Bod Popis
Rostouci MG se vyrazné zaméruje také na elektromobily,
popularita coz je v souladu s rostoucim evropskym
elektromobill | trendem elektrifikace aut.
] MG nabizi cenovée dostupnéjsi modely ve
Cenova o . . L
srovnani s mnoha etablovanymi znackami, coz
dostupnost .. o L
pritahuje zakazniky citlivé na cenu.
Silné . . — — -
] ] MG investuje do vyvoje pokrocilych technologii,
stranky Moderni L L L
_ vcetné autonomniho fizeni a pokrocilych
technologie _ o
asistentu ridice.
Rozsifena Spolecnost MG ma v Evropé dobfe se rozvijejici
distribuéni sit' | sit’ dealer( a servisnich center.
Zaruky a MG nabizi atraktivni zaruéni a servisni
servis programy, coz zvysuje diveéru zakaznika.
Omezené V porovnani s etablovanymi evropskymi
povédomi o automobilkami ma MG nizsi reputaci a obecné
znacce povedomi o znacce.
Omezené Nabidka modell MG je omezenéjsi nez u
portfolio konkurentl, coz mUze omezit jejich atraktivitu
Slabé modelu pro SirSi spektrum zakazniku.
stranky Zavislost na Vysoka zavislost na dodavatelském fetézci z
¢inskych Ciny mGze zpUsobovat problémy s logistikou a

kvalitou.

Vnimani

kvality

Néktefi evropsti zakaznici mohou vnimat Cinské
automobily jako méné kvalitni ve srovnani s

etablovanymi znackami.
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Obavy z
ochrany

soukromi a dat

Jako ¢inska organizace muze MG v EU celit
obavam zakazniku ohledné ochrany dat a

soukromi.

RUst trhu s

elektromobily

Rostouci poptavka po elektromobilech v Evropé

predstavuje pro MG velkou pfilezitost.

Regulace
emisi CO2

Prisnéjsi evropské emisni normy mohou zvysit
poptavku po bezemisnich autech, coz je

pfilezitost pro MG a jeho elektromobily.

Partnerstvi a

MG muze vyhledavat strategicka partnerstvi s

Prilezitosti ] evropskymi spolec¢nostmi pro sdileni technologii
spoluprace o
a vyvoje.

Rozvoj o _

L Rozvoj nabijeci infrastruktury v Evropé muze
nabijeci . _ .
_ podpofit prodej elektromobilu MG.
infrastruktury
Ekologické VlIadni subvence a darnové ulevy na
vladni pobidky | elektromobily mohou dale podpofit prodeje MG.

o NarUstajici geopolitické napéti mezi Evropskou

Geopoliticke I N ] o

. _ unii a Cinou muze vest k obchodnim bariéram,
napeti mezi . ] ]

. vyssim clum nebo omezenim, které by
EU a Cinou oL .
negativné ovlivnily dovoz vozu MG do Evropy.
Konkurence s | Rostouci konkurence od evropskych vyrobcl
evropskymi elektromobill, ktefi mohou nabidnout pokrocilé
vyrobci technologie a maji lepsi povédomi o znacce
Hrozby

elektromobilC

muze snizit trzni podil MG.

Potencialni ekonomicka nestabilita v Evrope,

Ekonomicka . _
- v€etné mozné recese, muze snizit celkovou
nestabilita v ] _ } }
} poptavku po automobilech, coz by mélo
Evropé o _
nepriznivy dopad na prodeje MG.
NarUst

protekcionismu

Trend k narodnimu protekcionismu v nékterych

evropskych zemich muze vést potencialni
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zakazniky k preferovani domacich vyrobcl na
ukor zahrani¢nich, v€etné Cinskych znacek jako
je MG.

Zdroj: Vlastni tabulka — autor prace

Tab. 1 SWOT analyza automobilky MG

Z provedené SWOT analyzy automobilky MG na evropském trhu vyplyva, ze tato
spoleCnost stoji pfed nékolika vyzvami, ale také ma fadu silnych stranek, které
mohou pfispét k jejimu uspéchu v EU. MG ma silnou historickou znacku a rostouci
portfolio elektrickych a hybridnich vozidel, které mohou byt atraktivni pro evropské
zakazniky. Zaroven vSak musi resit vyzvy jako jsou konkurenéni tlak, adaptace na
mistni regulacni pozadavky a budovani silnéjsiho povédomi o znacce. Pro MG bude
klicové efektivné vyuzivat svych prilezitosti a zaroven se zaméfit na prekonani
slabych stranek a minimalizaci vnéjsich hrozeb. Zvladnuti téchto ukoll bude pro MG
zasadni pro uspésné zavedeni svych produktl na evropsky trh a zajisténi
dlouhodobého rlUstu a konkurenceschopnosti v ramci rychle se meéniciho

evropského automobilového primyslu.

2.1.4 Vizualizace obchodniho modelu pomoci Business Model Canvas

Konkrétni business model canvas pro automobilku MG je znézornén na obrazku €.
4,
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Business Model Canvas

Kli€ovi partnefi

- Koncern SAIC

- Dodavatelé dild a komponent

- Oficialni importéfi MG

- Dealerskeé a servisni sité (napf.
AutoBinck)

Struktura nakladi
- Naklady na vyrobu a logistiku

Klicové aktivity

- Strategie ristu opfena o
digitalni platformy

- Expanze na nové evropske
trhy a zajisténi ristu

- \Wywvoj a wyroba automobil(

- \Wyzkum a vyvoj — zejména v
oblasti elektromobility

- Marketingové a prodejni
aktivity

Klicové zdroje

- Portfolio modeld, které
zahrnuje BEV, PHEV i klasicke
vozy se spalovacim motorem

- Know-how vyroby levnych a
kvalitnich elektromohill

- Digitalni prodejni systém

- Rozsahlé wyrobni zavody

- Evropsky odkaz a tradice
znacky MG

- Naklady na vyzkum a vyvoj technologii a novych modeld
- Naklady na marketing, propagaci a vyuZiti digitalni strategie

- Naklady pfi vstupu na nove trhy

- Provozni naklady

Vytvofeno pro:
MG

Poskytovana hodnota
- Cenové dostupné vozy se
spalovacimi motory

- Cenoveé dostupné PHEV
- Cenové dostupné
elektromobily

- Modemi technologie a
asistenti fidice

- Dobra vybava vozidel

- Atraktivni design vozidel
- Siroké portfolio riznych
modell

Zdroje pfijma

- Prodej modeld se spalovacimi motory pres dealery

Vitvoril:
Ondfej Kone&ny

Vztahy se zakazniky

- Spojeni budovani vztahi
osobni i online cestou

- Osobni kontakt v dealerstvich
MG a kvalitni zakaznické sluzby
- Udrzovani vztahl pomoci
digitalnich platforem a
marketingovych kampani -
Poskytovana zaruka 7 let a
aftersales sluzby

Distribuéni kanaly

- Partnerska sit nezavislych
dealerd

- Partnerska sit' nezavislych
servisl

- Online platformy pro prodej a
propagaci

- Leasingové spoleénosti

- Prodej hybridnich modelld pfes dealery
- Prodej elektromaobil( pfes dealery

- Prodej nahradnich dild

- Aftersales sluzby

- Pfijmy z partnerstvi

Designed by: The Business Model Foundry (www.businessmodelgeneration.com/canvas). License: CC BY-SA 3.0

Datum: Verze:
20/11/2023 1.0

Segmenty zakazniku

- Zakaznici hledajici cenové
dostupna vozidla s dobrym
pomérem ceny a nabizené
hodnoty

- Zakaznici hledajici vozy s
modernim designem

- Zakaznici hledajici spolehlive
kompaktni vozy a SUV

- Ekologicky zaméfeni zakaznici
hledajici elektromobily s nizkou
pofizovaci cenou

- Zakaznici hledajici alternativu
k tradiénim etablovanym
automobilkam



Obchodni model MG na trhu EU, zpracovany pomoci Business Model Canvas,
odhaluje, ze MG vyuziva strategicka partnerstvi a digitalizaci pro inovace a expanzi.
Klicové aktivity zahrnuji rozvoj digitalnich strategii a elektromobility, pficemz
spole€nost nabizi Siroké portfolio cenové dostupnych a udrzitelnych vozidel. MG
stavi vztahy se zakazniky kombinaci osobniho a online pfistupu a distribuce probiha
pres dealerstvi a digitalni kanaly. Cilova skupina zahrnuje Siroky okruh zakazniku,
od cenové citlivych po ekologicky orientované. Naklady se soustifedi na vyrobu,
vyzkum a marketing, zatimco pfijmy pochazeji z prodeje vozidel, sluzeb a
partnerstvi, doplnéné o nabidky financovani a leasingu. Tento model umoznuje MG

prizpUsobit se evropskému trhu a rozmanitym zakaznickym potfebam.

2.1.5 Marketing znacky

Marketing automobilky MG pro trh Evropské unie je zaméfen na kombinaci
moderniho a progresivniho pfistupu, velmi pfiznivych cen pro zakazniky a historicky
evropského plvodu této automobilky. Z hlediska zplsobu komunikace MG znacné
vyuziva digitalni marketing pro propagaci svych vozidel i znacky MG a jejiho
vyznamu. Tato automobilka efektivné vyuziva online platformy, jako jsou socialni
sité, webové stranky a dalsi digitalni reklamy, aby oslovila Sirsi vefejnost, zvlasté
stfedni tfidu i mladsi zakazniky. Dualezitym prvkem marketingové strategie MG je
cenova dostupnost. Nabizi totiz své vozidla za velmi atraktivni ceny, které jsou
v porovnani s konkurenénimi modely etablovanych vyrobct mnohdy nizsi a zaroven
maji modely MG srovnatelné parametry a vlastnosti, coz oceriuje segment
zakazniku citlivych na pomér ceny a poskytované hodnoty. Tato cenova politika je
podporena agresivnimi reklamnimi kampanémi, tento rok napf. pfi Mistrovstvi svéta
v lednim hokeji 2023 v komerénich prestavkach, kde byl prezentovan model MG4 a
jeho, na aktualni trzni poméry, mimoradné dostupna cena. Tyto kampané kromé
designu a vlastnosti modelt MG také témér vzdy zduraznuji vyhodny pomeér ceny a
hodnoty jeho vozl. MG také klade velky diraz na budovani povédomi o své znacce.
U zakaznikl v EU stale panuje zna¢na nedlvéra a pfedsudky vuci ¢inskym
automobilim i tamnim znac¢kam. MG proto chytfe vyuziva svého historicky

evropského puvodu a ve svych kampanich na néj velmi ¢asto odkaze, typicky
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napisem ,since 1924“ umisténym pod logem MG, coz oznacuje rok zalozeni Morris
Garages ve Velké Britanii v roce 1924. Tento odkaz dokaze budit dojem, ze se stéle
jedna o evropskou automobilku a neodrazuje tak potencialni zakazniky svym
¢inskym puvodem. MG vyuziva i marketingové udalosti a rlzna partnerstvi k
posileni své znaCky a pfitomnosti na trzich EU. To zahrnuje napf. ucasti na
automobilovych vystavach, veletrzich a dalSich udalostech, které umoznuji znacce

MG prezentovat své modely pfimo cilovému publiku.

2.1.6 Portfolio modell na evropském trhu

MG na trhu Evropské unie nabizi vozidla s Cisté spalovacim motorem, PHEV i
elektromobily. Dokaze tak chytfe pokryt poptavku tradiénich zakaznikl po cenové
dostupnych vozech se spalovacimi motory, tak i modernich zakaznik( shanéjicich
dostupné elektromobily. Klicové modely automobilky MG na trhu EU jsou popsany

v tabulce &. 2.

Model Popis

MG4 Elektricky hatchback prezentovany pro svoje moderni
technologie, atraktivni design a dynamické jizdni vlastnosti
s pfiznivou cenou. V Ceské republice Ize poFidit za 779
960 K¢ v&. DPH.

MGS Prvni elektrické kombi na trhu EU. MG prezentuje jeho
praktiCnost, prostornost, cenovou dostupnost a dlouhy
dojezd na jedno nabiti. Na ceském trhu Ize MG5 koupit
s cenovkou od 889 940 K¢ v€. DPH.

MG ZS Malé SUV prezentované jako moderni, atraktivni a vhodné
pro rodiny hledajici nejlepSi pomér ceny a vykonu. Jeho
cena v CR zagéina na 399 940 K& vé. DPH.

MG ZS EV Cisté elektricka varianta modelu MG ZS. Cena na ¢eském
trhu od 889 940 K¢ vé. DPH.

MG HS Stfedni SUV se spalovacim motorem nabizejici komfort,
prostornost, chytré technologie a sportovni vzhled. V CR
je v nabidce od 599 940 K¢ v¢. DPH
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MG EHS Plug-in hybridni varianta modelu MG HS, které nabizi jeho
pfednosti a je vhodna pro zakazniky, ktefi hledaji
pfechodné feSeni na cesté k Cisté elektrické mobilité.
V Ceské republice s cenou od 855 940 K& vé&. DPH.

MG Marvel R Vétsi a Cisté elektrické SUV. Prezentovano pro svuyj
futuristicky design, vykon a technologie, s cilem oslovit
2023 zatim neprodava, nicméné v nabidce uz je
v sousednim Némecku s cenou od 46.990 € (1 156 523
K¢).

MG Cyberster Elektricky sportovni roadster. Odkazuje na historii MG,
jelikoz v minulém stoleti podobny typ vozl vyrabélo.
Zarovenn naznacuje budouci sméfovani designu a
technologii této automobilky. Na evropsky trh se dostane
v prubéhu roku 2024.

Zdroj: Vlastni tabulka — autor prace

Tab. 2 Prehled modelt automobilky MG

Kazdy z téchto modelll ma specifické vlastnosti a cili na rizné segmenty trhu, od
cenove dostupnych SUV s klasickym spalovacim motorem az po moderni
elektromobily a inovativni koncepty. MG tak i pres relativné maly pocet nabizenych
modell na trhu EU sazi na rGznorodost svého portfolia, aby dokazalo pokryt vice

trznich segment’ a mélo tak vice rozprostfena sva rizika.

2.1.7 Strategie vstupu na trh EU

Automobilka MG si pro svyj navrat na trh Evropy i Evropské unie vybrala postupny
vstup na vétsi a silngjsi trhy jako napr. Velkou Britanii, Francii a Nizozemsko v roce
2019. Po zakladnim ukotveni se na téchto trzich pak MG zahajilo expanzi na dalSi
trhy jako napf. Ceské republiky v roce 2022. Tento piistup umoznil znaéce postupné
se adaptovat na rliznorodé trhy v Evropské unii a zarover si ovéfit efektivitu svych
strategii bez rizika vétSich ztrat. Primarné je MG je zaméfeno na prodej BEV a

PHEV, coz souvisi srostoucim podilem elektromobild na evropskych trzich.
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V nabidce ma MG ale i vozidla s klasickym spalovacim motorem, aby tak svoji
modelovou fadou dokazalo oslovit vice zadkaznickych segmentl. Klicovym prvkem
strategie pro vstup na trh EU je agresivni cenova politika MG. Jeho modely maji
zpravidla lepSi pomér ceny a nabizené hodnoty nez jejich konkurenti, coz efektivné
zaujalo zakazniky citlivé na cenu a umoznilo MG rychle a relativné snadné zesilovat
svUj trzni podil. Soucasné se také hned pfi vstupu do EU zacalo soustfedit na
digitalni marketing a s nim spojené prodejni kanaly, coz se osvédCilo zejména
béhem pandemie COVIDu-19 a s ni spojenych restrikci, kdy byl tradiéni osobni
zpUsob prodeje zasadné omezeny. Jelikoz se MG rozhodlo vydat cestou prodeje
vozidel pfes nezavislé dealery, dulezité bylo i vytvoreni stabilnich partnerstvi s
lokalnimi prodejci. Tyto spoluprace umoznily vyuziti jiz existujicich prodejnich a
servisnich siti, napr. spole¢nosti AutoBinck, coz MG vyrazné usnadnilo expanzi.
Také je kladen duUraz na kvalitni zakaznické sluzby a podporu véetné nabidky
nadstandardni 7 leté zaruky na nové vozy, coz je kliCové pro postupné ziskavani
davéry bézné naro¢nych a opatrnych evropskych zakazniklt. MG také vyrazné
pfizpUsobilo své modely trhu EU, zejména v oblastech designu a specifikaci, aby
jeho vozy vyhovély lokalnim normam a regulacim tykajicich se bezpecnostnich
funkci a emisnich norem. Kromé splnéni legislativnich povinnosti pro prodej aut na
uzemi EU tento pristup také MG umoznil efektivné oslovit Sirokou Skalu evropskych
zakaznikl od téch hledajicich cenové dostupna vozidla se spalovacim motorem az

po ty hledajici cenové dostupné elektromobily.

2.2 Analyza obchodniho modelu automobilky NIO

Nasledujici kapitola je zaméfena na analyzu obchodniho modelu cinské
automobilky NIO, ktera je znama pro své inovace v oblasti Cisté elektrickych aut.
Popisuje, jak NIO pfistupuje k vyzvam dynamického trhu EU, jaké pouziva obchodni
strategie a modely i jak pfistupuje k marketingu, aby prildkala nové zakazniky a

upevnila svou pozici na poli vyrobctl elektromobill.

2.2.1 Predstaveni spole¢nosti NIO

Spole¢nost NIO byla zalozena v roce 2014 v Ciné podnikatelem Williamem Li.
Aktualné sidli v Sanghaji. Jedna se o nadnarodni automobilku, ktera vyviji a vyrabi
vyhradné elektricka auta (BEV). Také pracuje s moznostmi rychlé vymeény baterii

elektromobilt b&éhem par minut misto klasického nabijeni a buduje stanice pro jejich
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vyménu. Prvni model, nizké dvoudvérové sportovni NIO EP9, byl pfedstaven v roce
2016. | pfes expanzi na dalsi trhy a rUst trzeb NIO v minulosti ¢elilo finanénim
problémUm. V minulosti dokonce hrozil jeho bankrot, pfed kterym NIO zachranila
¢inska vlada. Velmi vyznamnou sluzbou, kterou NIO provozuje je moznost pronajmu
baterie do vozu misto klasického nakupu. Cena nového vozu se tak snizuje az o
Ctvrtinu pofizovaci ceny a zakaznik za pronajem baterie plati mésicni pfedplatné.
Z hlediska Evropy vstoupilo NIO nejprve na norsky trh v roce 2021. V roce 2022 pak
rozsifilo svoji plisobnost i do zemi Evropské unie, konkrétné do Némecka, Danska,
Nizozemska a Svédska a do budoucna planuije rozsifeni do dal$ich zemi. Aktuainé
se NIO v Evropé vsak drzi pouze vy$e uvedenych trhi z divodu jejich pfipravenosti

a ochoty zakaznikl kupovat elektromobily.

W %

a

B staty ve kterych NIO prodavd své vozy

Zdroj: Vlastni obrazek s pomoci nastroje MapChart, 2023

Obr. 5 Mapa evropskych statt, kde NIO prodava sva auta

2.2.2 Vyuziti Porterovych generickych strategii

Zduvodnéni identifikace a popisu Porterovy generické strategie pro analyzu
obchodniho modelu konkrétni automobilky, jiz je popsano vyse v kapitole 2.1.2 a

stejné principy plati i pro tento pfipad.
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Automobilka NIO vyuziva na trhu Evropské unie strategii cilené diferenciace
(differentiation focus). Tento vyrobce nabizi pouze prémiové, luxusni a moderni
elektromobily s nejnovéjSimi technologiemi, aby se odliSil od konkurence, coz je
dikazem vyuziti strategie cilené diferenciace, ktera je zaloZzena na principu
poskytovani hodnotnych produktl pro specificky a uzky segment trhu. V tomto
pfipadé, zakaznikl hledajicich luxusni elektromobily, cozZ je stale velmi uzka cast
trhu. NIO tuto strategii zvolilo, jelikoZ na trhu s elektromobily zagina pusobit stale
silnéjSi konkurence a je tedy nezbytné se odliSit. Toho NIO dosahuje vyuzitim
inovativnich technologii, napf. pokroCilymi bateriovymi systémy a systémem
autonomniho fizeni. Tyto moderni technologie zakaznikim zvysuji komfort a
poskytuji unikatni zazitek z jizdy. Diky soustfedéni se na prémiovy segment trhu si
muze NIO snadnéji vybudovat silnou znacku a vétsi zakaznickou loajalitu.
Nabizenim exkluzivnich funkci a sluzeb, jako je rozsahla moznost konfigurace
vozidel a prvotfidni zakaznicky servis, si NIO ziskava reputaci spole¢nosti, ktera
poskytuje nadstandardni hodnotu. Strategie cilené diferenciace také automobilce
NIO umoznhuje snadnéji ziskavat zdroje tim, ze se zaméfuje na vysoce ziskovy
segment trhu. Misto konkurovani masovym vyrobcim elektromobill v nizsich
cenovych kategoriich, se NIO soustfedi na zakazniky o¢ekavajici vysokou kvalitu,

luxus a vyjimecné funkce a také ochotné si za tuto poskytnutou hodnotu zaplatit.

2.2.3 SWOT analyza NIO na trhu EU

Stejné jako pro automobilku MG je i pro NIO cilem této analyzy poskytnout hlubsi
pochopeni silnych a slabych stranek této organizace, identifikovat prilezitosti pro jeji
rist a rozvoj, a také predstavit potencidlni hrozby, kterym muze v evropském
prostiedi Celit. Tato SWOT analyza poskytuje pohled na strategické postaveni NIO
v dynamickém a silné konkurenénim prostredi evropského trhu elektromobill, a také
ukaze, jak NIO muze efektivné reagovat na ménici se trzni podminky a vyuzit svych
schopnosti pro dosazeni stabilniho rustu. SWOT analyza pro NIO je vyobrazena

v tabulce ¢&. 3.

Céast Bod Popis
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Inovativni

technologie

NIO je znamé svymi inovativnimi
technologiemi, zejména v oblasti

elektromobility a autonomniho fizeni.

Reputace znacky

NIO si vybudovalo silnou znacku v oblasti
prémiovych elektromobill, coZz mu dava

konkurenéni vyhodu.

Rozsifeni NIO investuje do rozvoje nabijeci
Silné infrastruktury infrastruktury, coz zlepsSuje dostupnost a
stranky nabijecich stanic pohodli pro majitele jeho vozidel.
NIO navazalo strategicka partnerstvi s
Spoluprace a evropskymi dodavateli a technologickymi
partnerstvi firmami, coz zvysSuje jeho
konkurenceschopnost na evropském trhu.
o ] NIO se zamérfuje na pfizpusobeni svych
Prizpusobeni se . o L
teh produktu specifickym potiebam a
rhu
preferencim evropskych zakaznikl.
o NIO se zamérfuje na prémiovy segment trhu,
Vysoké naklady a } o .. oL
. coz omezuje jeho pristup k SirSimu
cena produktu ] o
segmentu zakazniku.
Zavislost na Globalni problémy s dodavatelskymi Fetézci
dodavatelském mohou negativné ovlivnit vyrobu a terminy
retézci dodavek.
Slabé Konkurence ze Silna konkurence od etablovanych
stranky strany evropskych | evropskych vyrobcu, napf. Volkswagen,

vyrobcu BMW a Mercedes Benz.
] PrizpUsobeni se riznym evropskym
Regulatorni ] L L
Lo regulacim muze byt Casove narocneé i
prekazky

finanéné nakladné.

Kulturni a trzni

rozdily

Prekonani kulturnich a trznich rozdildi mezi

Cinou a Evropou mUGze byt problémem.
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RuUst trhu

elektromobilt v EU

Rostouci poptavka po elektromobilech v
Evropé predstavuje velkou prilezitost pro

expanzi.

Ekologické
iniciativy a

subvence

Evropské ekologické iniciativy a finan¢ni
podpora pro elektromobilitu mohou podpofrit
prodeje vozidel NIO.

Technologické

Rozvoj novych technologii, jako jsou baterie

technologicky

VYVOj

Prilezitosti _ s vy$si kapacitou, mize NIO poskytnout
inovace
dal$i konkuren¢ni vyhodu.
Rozvoj o o }
_ Rozsirovani nabijeci infrastruktury v Evropé
infrastruktury pro . e .
o muze zvysit pfitazlivost elektromobilt NIO.
dobijeni
Zmeéna o B o
Lo ] Rostouci zajem o udrzitelnost a ekologické
spotrebitelskych . . }
] zpusoby dopravy hraji ve prospéch NIO.
preferenci
L PFisnéjSi bezpecnostni normy mohou zvysit
Regulatorni zmeény | o o
naklady nebo omezit pristup na urcité trhy.
Intenzivni konkurence od tradi¢nich
Konkurenéni tlak etablovanych i novych vyrobcl
elektromobilu.
Ménici se Ekonomicka nestabilita v Evropé mUze
ekonomickeé ovlivnit poptavku po zejména prémiovych
Hrozby i .
podminky vozidlech.
Geopolitické Napé&ti mezi Cinou a Evropskou unii miize
napéti vyrazné ovlivnit obchodni vztahy.
] Rychly vyvoj v oblasti technologii
Rychly

elektromobility mdze vést k zastaravani
soucasnych produktl a nutnosti neustalych

investic do vyvoje.

Zdroj: Vlastni tabulka — autor prace
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Tab. 3 SWOT analyza automobilky NIO

Z provedené SWOT analyzy spolecnosti NIO na evropském trhu je zfejmé, ze tato
organizace Celi radé vyzev, ale zaroven disponuje silnymi strankami, které mohou
prispét k jejimu uspéchu v evropském regionu. Inovativni technologie, silna znacka,
rozvoj infrastruktury nabijecich stanic a prizplsobeni se lokalnim potfebam jsou
klicovymi faktory, které mohou NIO pomoci ziskat vyznamnou pozici na evropském
trhu. Nicméné, tato automobilka musi byt ostrazita viéi hrozbam jako jsou vysoké
naklady, konkurence a regulatorni zmény. DUlezitost adaptace na ménici se
ekonomické a politické podminky v Evropé bude pro NIO z&sadni pro jejich
dlouhodoby Uspéch a udrzitelny rlst. Spoleénost by méla vyuzivat svych silnych
stranek a pfilezitosti a zaroven neustale pracovat na reseni svych slabych stranek
a minimalizaci hrozeb, aby upevnila svou pozici v rychle se vyvijejicim sektoru

elektromobild.

2.2.4 Vizualizace obchodniho modelu pomoci Business Model Canvas

Konkrétni business model canvas pro automobilku NIO je znazornén na obrazku ¢.
6.
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Business Model Canvas

Kligovi partnefi

- Dodavatelé dila a komponent
- Dodavatelé baterii

- Provozovatelé dobijecich
stanic

- Spolecnosti vyvijejici software
a Al

- Obchodni partnefi na trhu EU
- Leasingoveé spole¢nosti

- Partnefi pro aftersales siuzby

Struktura nakladu

Klicové aktivity

- Vyvoj a vyzkum v oblasti
elektromobility

- Vyroba elektromobilG

- Budovani viastni prodejni a
servisni sité

- Marketingové a propagaéni
aktivity

- Inovace v oblastech
autonomniho fizeni apod.

Klicové zdroje

- Jedny z nejrozvinutéjSich
technologif v oblasti
autonomniho fizeni a
elektromobility

- Cenné know-how

- ZkuSené vyvojove tymy

- Silna a loajalni zakaznicka
zakladna

- Inovativni prodejni kanaly
- Vyrobni zavody

- Reputace znacky

- Velmi vysoké naklady na vyzkum a vyvoj

- Naklady na vyrobu a logistiku

- Naklady na marketing a prodej

- Naklady na vyvoj novych technologil
- Naklady na provoz NIO Houses a dal$ich zafizeni

- Naklady pfi vstupu na noveé trhy

- Provozni naklady

Vytvoreno pro:
NIO

Poskytovana hodnota

- Vykonné, modemi a luxusni
elektromobily

- Inovativni moznost rychlé
vymény baterie misto jejiho
dobijeni

- Daraz na moderni technologie
a konektivitu

- Kombinace elektrickych SUV,
sedanu | kombi

- Flexibilni mozZnost leasingu —
NIO Subscription

- Rada sluZeb doplfiujici nakup
nebo pronajem vozu NIO

Zdroje pFijmu

Vytvoril:
Ondrej Konec¢ny

Vztahy se zakazniky

- Individualni pfistup k
zakaznikim

- Budovani komunity pomoci
online platforem a riznych
udalosti

- Aftersales sluzby a zakaznicka
podpora

- Posilovani loajality zakaznika
- Mobilni aplikace NIO pro lepsi
propojeni se zakazniky

Distribuéni kanaly

- Pfimy prodej pfes webove
stranky a mobilni aplikaci

- Vlastni NIO Houses a
showroomy

- Socialni sité a dalsi online
platformy

- Pfimy prodej zakaznikim
- Kombinace online a offline
pristupu

- Prodej elektromobild

- Pijmy z pronajmu baterii (BaaS) a dalSich sluzeb

Datum: Verze:
20/11/2023 1.0
Segmenty zakazniku

- Zakaznici hledajici prémiové
elektromobily

- Zakaznici hledajici vozy s
nejmodernéjSimi technologiemi,
jizdnimi asistenty a autonomnim
fizenim

- Zakaznici hledajici ekologicke
moznosti osobni dopravy

- Zakaznici hledajici alternativy
etablovanych tradinich
automobilek

- Prodej produktd a poskytovani sluZzeb napf. v NIO Houses
- Poskytovani servisu a prodej nahradnich dilG

Designed by: The Business Model Foundry (www.businessmodelgeneration.com/canvas). License: CC BY-SA 3.0


http://businessmodelgenetalion.com/canvas

Obchodni model automobilky NIO na trhu EU, analyzovany prostfednictvim nastroje
Business Model Canvas, odhaluje, ze spoleCnost je strategicky umisténa diky
pevnym partnerstvim a inovacnim schopnostem v oblasti elektromobility. NIO se
soustfedi na vyzkum a vyvoj, vyrobu elektrickych vozidel a rozvoj prodejnich a
servisnich siti, pficemz vlastni pokrocilé technologie a ma silnou zakaznickou
zakladnu. Nabizi Sirokou $kalu modernich elektromobilli, zatimco vztahy se
zakazniky jsou posilovany prostfednictvim individualniho pfistupu a online komunit.
Prodejni strategie kombinuje online a fyzické distribuéni kanaly, coz umoznuje
efektivni dosah na cilové segmenty. SpoleCnost se zaméfuje na prémiovy segment
trhu a jeji hlavni naklady zahrnuji vyzkum, vyrobu a marketing. Pfijmy NIO jsou
generovany prodejem vozidel, sluzbou BaaS a dalsimi doplikovymi aktivitami.
Tento model umozruje spolecnosti NIO adaptovat se na evropské trzni podminky a

rozsifovat své zdroje pfijmu.

2.2.5 Marketing znacky

Marketing automobilky NIO na trhu EU primarné klade duraz na technologické
inovace, prémiovou image a silné prozakaznickou orientaci. Tato automobilka
vyuziva specifické taktiky pro osloveni cilové skupiny zakaznikd a budovani svého
postaveni. Zakladem marketingové strategie NIO je zdUraznéni modernich
technologii a vysoké kvality svych aut. Je zfejmé zaméreni na ukazku pokrocilych
funkci, jako napf. systémU autonomniho Fizeni, vykonnych baterii s dlouhou vydrzi
a inovativniho feSeni pro dobijeni. Tyto faktory jsou v pojeti evropského trhu klicove,
protoze reflektuji rostouci zajem evropskych zakaznikl o elektromobilitu ve spojeni
s nejmodernéjsimi automobilovymi technologiemi. Dal$i dulezitou soucasti
marketingu NIO je vytvareni prémiové image této znacky. NIO podnika aktivity, které
zdUraznuji kvalitu, luxus a exkluzivitu jeho vozidel. Napf. tvofi propracované a
kvalitné cilené reklamni kampané a ucastni se prestiznich automobilovych udalosti
v celé EU mezi které patfi autosalony, veletrhy, konference apod. NIO rovnéz
neustale vylepSuje zakaznickou zkusenost. Vyviji a pouziva proto jedine¢né a
originalni modely pro prodej svych vozidel a souvisejici sluzby. Jedna se napf. o
stanice pro rychlou vymeénu baterii, konektivitu jejich vozl a propojeni s mobilni
aplikaci, coz zakaznikim poskytuje vétsi komfort a také ukazuje moderni vlastnosti
vozU NIO. Tyto sluzby automobilku NIO nejen odliSuji od konkurence, ale také

chytre tfesi bézné obavy zakaznikl ohledné elektromobility, které jsou typicky
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dlouha doba nabijeni a mala dostupnost nabijecich stanic. V marketingové
komunikaci NIO vyznamné vyuziva cestu digitalniho marketingu a socialnich siti,
jelikoz oboje umozriuje rozsifovat povédomi o brandu a cilit na potencialni
zakazniky. Jedna se o rychly, dobfe méfitelny a efektivni zpusob, jak komunikovat
s cilovym segmentem a prezentovat moderni technologie a dalSi vlastnosti, kterymi

se vozy NIO vyznaluiji.

2.2.6 Portfolio modell na evropském trhu

Automobilka NIO ma celosvétove ve své nabidce vyhradné elektromobily. Tim se
zaméfuje na segment progresivnich zakazniku, ktefi hledaji inovativni a udrzitelny
zpUsob osobni dopravy. K listopadu 2023 sva auta prodava ve ¢étyfech statech EU
av Norsku. NIO pfichazi s nabidkou vozidel, ktera jsou navrzena tak, aby pokryvala
rostouci poptavku po rldznych typech elektromobill. Klicové modely této

automobilky na trhu EU jsou popsany v tabulce €. 4.

Model Popis

NIO ET7 PIné elektricky a prostorny sedan, vlajkovy model
spole€nosti NIO. Jeho cena zacdina na 69 900 €. Model
ET7 se vyznacuje pokrocilou technologii a luxusnimi prvky
a snazi se konkurovat na trhu prémiovych elektrickych

sedanu.

NIO EL7 PIné elektrické SUV stredni velikosti, jehoz cena zagina na
73 900 €. Nabizi kombinaci pohodli, prostoru a technologii

a cili na segment luxusnich SUV stfedni velikosti.

NIO ET5 a ET5T PIné elektricky sedan stfedni velikosti, ktery je v nabidce i
ve varianté kombi, které bylo specialné navrzené pro
Evropu. Zac€ina na 49 900 €. Tento model je navrzen tak,

aby nabidl kompromis mezi vykonem a prakti¢nosti.

NIO EL6 Elektrické SUV, dostupné na evropském trhu s cenou od
65 500 € ELS, je navrzeno v robustnim a modernim stylu

a nabizi Fadu technologickych funkci.

Zdroj: Vlastni tabulka — autor prace
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Tab. 4 Prehled modelt automobilky NIO

Je nezbytné poznamenat, Ze ceny modell uvedenych v tabulce €. 4 se vztahuji
pouze na vozidla a nezahrnuji cenu baterie, ktera vyslednou cenu mize az o0 20 %
navysit. PoCita se s vyuzitim jejiho pronajmu prostrednictvim sluzby battery-as-a-
service. Celkové tedy NIO na trhu EU nabizi zakladni vybér elektromobill, které se
liSi ve velikosti, vykonu a cené, ale sdileji spole¢nou vizi inovace a technologického
pokroku. Kazdy model pfinasi unikatni mix designu a technologii, aby vyhovél

rlznym potfebam a preferencim zakaznikl pro segment elektromobild.

2.2.7 Strategie vstupu na trh EU

Jako relativné novy hra¢ na trhu EU v oblasti elektromobility pristupuje NIO k
evropské expanzi s dlrazem na inovace, image znac¢ky a technologickou prevahu
oproti konkurenci, coz se promita do jeho marketingové strategie. NIO vyuziva
strategii diferenciace svych modell, zaméfujici se na vykon, design a inovativni
technologie svych vozidel. Soucasti je tedy vyvoj pokroCilych funkci, jako je
autonomni fizeni a lepSi bateriové systémy, coz je kliCové pro oslovovani
modernich a technologicky orientovanych zakaznik. NIO také disledné pracuje na
co nejlepsSi zakaznické zkuSenosti, takze se kromé samotné vyroby a prodeje
vozidel zamérilo na vytvoreni systému vedlejSich sluzeb, napf. inovativniho reseni
rychlé vymény baterii na vyménnych stanicich. Tyto sluzby zakaznikim poskytuji
dodatec¢ny komfort a také zmirfuji jejich obavy z kratkého dojezdu a nasledného
zdlouhavého nabijeni. V oblasti marketingové komunikace NIO vyuziva cilené
kampaneé, které zdlraznuji inovativni charakter této znacky a udrzitelnost jejich
produktl. Tyto kampané ¢asto umistuje na socialni sité, aby oslovilo potencialni
zakazniky i verejnost, ktera se o moderni elektromobily zajima a zvysilo tak
povédomi svych vozidlech, které je oproti tradiénim etablovanym hrac¢im stale
vyrazné mensi. Z hlediska distribuce vyuziva NIO, podobné jako napf. Tesla, model
pfimého prodeje s vlastnimi showroomy a prodejnimi misty, coz mu umoznuje
ovliviiovat zakaznickou zkusenost, prezentaci a dojem ze znacky. NIO klade duraz
na adaptaci trhu EU a plnéni pfisnych evropskych norem a regulaci, zejména co se
tyCe oblasti bezpecnosti a asistentl fidice, jelikoz jakozto vyrobce elektromobill
emisni limity FesSit nemusi. Diky tomu jsou jejich vozidla atraktivni pro evropskeé

zakazniky, ktefi hledaji ekologicky, moderni a technologicky vyspély zplsob osobni
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dopravy. Automobilka NIO pfistupuje k své expanzi na trhu Evropské unie se
strategii silné zamérenou na inovace a orientaci na zakaznika, ktera kvalitné pracuje
s aktualni situaci a podminkami na tomto trhu. Tento pfistup mu pomaha oslovovat
specifické segmenty zakaznikl a postupné si budovat silnéjsi pozici na evropském

trhu s elektromobily.

2.3 Vyuziti slabych stranek etablovanych automobilek

Obé ¢&inské automobilky, MG i NIO, efektivneé vyuzivaji pomalou adaptaci tradiCnich
etablovanych vyrobcl na trend elektrifikace vozidel. Zatimco etablované znacky
vahaji s prechodem na elektromobilitu a dalSi nové elektrické modely teprve
predstavuji, obé cCinské automobilky uz nabizi dostate¢né mnozstvi vlastnich
elektromobill, coz jim umozruje rychle ziskavat vétsi podily na trhu. V oblasti
inovaci a adaptability se MG i NIO také odliSuji od svych evropskych konkurentu.
Zatimco tradi¢ni automobilky ¢asto bojuji s pomalymi inovacnimi procesy a vnitfni
byrokracii, tak jejich ¢insti konkurenti zvladaji rychly vyvoj a nasazovani
nejnoveéjsich technologii, véetné pokrocilych bateriovych systému a autonomniho
fizeni. V oblasti cenové konkurenceschopnosti tyto ¢inské znacky vyuzivaji znaéné
niz&ich vyrobnich nakladd v Cin&, aby nabidly cenové dostupnéjsi a technologicky
pokro€ila auta. V kontrastu s tim jsou vysoké vyrobni naklady, kterym Celi vétsSina
etablovanych automobilek v EU. NIO i MG také aktivné reaguji na regulace EU v
oblasti emisnich norem a bezpeénostnich predpist. Oba tito vyrobci jiz navrhuji sva
vozidla tak, aby splfovaly nebo dokonce prekraCovaly tyto normy, ¢imz si ziskavaji
daveéru zakaznikl a spliuji potfebna nafizeni regulatornich organl. Z hlediska
marketingu vyuzivaji MG i NIO digitalni kanaly a socialni sité k efektivnimu
oslovovani mladsi generace zakaznikl, coZ je oblast, ve které mnohé tradi¢ni
automobilky zaostavaji. Vyuziti digitalnich kanall jim také pomaha k budovani

lepSiho povédomi o znacce.

Pfi bliz§im pohledu na zpUsob, jakym MG a NIO vyuzivaji slabosti a hrozeb
etablovanych automobilek v EU, se objevuiji i viditeIné rozdily v jejich strategiich.
MG se soustfedi na poskytovani Sirokého sortimentu cenové dostupnych vozidel,
coz jim umozriuje prorazit na trhu mezi $irSi skupinou spotrebitell. Tato strategie je
zameérfena na maximalni dostupnost, ¢imz si MG ziskava zékazniky, ktefi hledaji
kvalitni, ale primarné finanéné dostupna vozidla. Oproti tomu NIO se zaméfuje na

segment prémiovych elektromobill s dlrazem na inovativni technologie a
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vykonnost. Zde se klade vétsi dliraz na pokrocilé funkce, jako jsou autonomni fizeni,
pokrocilé bateriové systémy a luxusni design. Timto pfistupem NIO vstoupilo do
trzniho segmentu, ktery poptava nejen ekologické, ale i technologicky pokrocilé,
vykonné a luxusni automobily. Zatimco MG cili na Siroké spektrum zakaznikul
prostiednictvim cenové dostupnosti, NIO se soustfedi na zakazniky, ktefi preferuji
vysoky standard a inovace. Tyto rozdilné strategie ukazuji, ze i pfes spolené vyuziti
slabych stranek a hrozeb pro tradiéni automobilky, si obé tyto Cinské znacky

vybudovaly svUj jedineény pfistup a pozici na evropském automobilovém trhu.
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3 Shrnuti

Automobilka MG si buduje na evropském trhu pevné postaveni diky své strategii
nabizeni cenové dostupnych vozidel s elektrickym i klasickym pohonem. Klicem k
jejimu uspéchu je kombinace atraktivnich cen, moderniho designu a dostatec¢né
funkénosti, ktera odpovida potfebam evropskych zakaznikl. MG se soustifedi na
vyuziti stavajicich distribuénich kanalll a budovani silné dealerské sité, coz mu
umozriuje efektivné proniknout na rizné evropskeé trhy. Tato automobilka také klade
ddraz na marketingové kampané, které zdurazriuji vyhody jejich elektromobilt a
obecné cenovou dostupnost jejich vozd. MG se zaméfuje na Siroké spektrum
zakaznikl, od mladsich generaci hledajicich cenové dostupny a ekologicky zpusob
dopravy, az po star§i skupinu zakaznikl, ktera preferuje spolehlivost a

jednoduchost pouziti.

NIO se postupné etabluje jako znacka prémiovych elektromobill s dlUrazem na
inovace, technologie a luxus. Jeho obchodni model v EU se zaméfuje na nabidku
kvalitnich elektromobill s pokroc€ilymi funkcemi, jako jsou autonomni fizeni,
inovativni bateriové technologie a vyjimecny design interiéru. NIO investuje do
posilovani svoji znacky prostrednictvim online marketingovych kampani i offline
marketingu, ktery zahrnuje unikatni showroomy NIO Houses a exkluzivni
zakaznické sluzby. Dlraz na inovaci a kvalitu mu umoznuje oslovit vyssi segment
trhu, ktery hleda kombinaci luxusu, vykonu a ekologické udrzitelnosti. NIO také
pracuje na rozvoji infrastruktury pro nabijeni a poskytuje sluzby jako rychlou vyménu
baterii, aby pfekonalo bariéry spojené s nastupem elektromobilll v Evropé. S timto
pristupem si NIO na evropském trhu ziskdva renomé jako znacka, ktera prekracuje

bézna ocekavani v segmentu elektromobill.

3.1 Uspésnost MG a NIO na evropském trhu

Automobilka MG se stala hrozbou pro mnoho znac¢ek hromadného trhu v Evropé. S
modely jako MG4 a MG ZS EV vyrazné zasahuje do oblasti elektromobility. V roce
2023 MG dosahlo rekordnich vysledku v prvnim cCtvrtleti, kdy se jeho modely staly
druhymi nejprodavanéjsimi elektromobily ve Velké Britanii. MG jenom v bfeznu
2023 prodalo 12 232 aut. Model MG4 si drzi pozici druhého nejprodavanéjsiho
elektromobilu roku 2023 a také sbira fadu ocenéni. V srpnu 2023 se MG dostalo

mezi 20 nejprodavangjsich znacek v Evropé, prfedCilo tak tradi¢ni etablované
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znacky jako napf. Jeep, Mazda, Mini a Suzuki. V srpnu také MG dodalo vice
elektromobil(l nez napt. Audi, Opel, Peugeot, Renault nebo Skoda. Automobilka MG
si dala za cil béhem tohoto roku prodat 50 000 aut a v roce 2024 se vice priblizit k

cili v rozmezi 75 000 az 80 000 prodanych aut.

Automobilka NIO je na tom z hlediska prodeju na evropském trhu podstatné hir,
nicméné trend rustu prodejl se u ni projevuje také. V roce 2021 prodalo NIO v
Evropé 100 aut a v roce 2022 pak 1 350 aut. Prodeje v roce 2023 zatim nebyly
oficialné oznamené, nicméné prezident NIO hovofil o zhruba 2500-3000 dodanych
vozidlech na evropském trhu jen v prvni poloviné roku 2023. Tyto udaje poukazuji
na vyznamny rust prodejl NIO na evropském trhu v pribéhu let. Nicméné zdali se
spole¢nosti NIO podafi udrzet rlst prodeju a dale ho zrychlovat ukazou az

nasledujici roky.

Automobilky MG i NIO prokazuji vyznamny rust a potencial na evropském trhu,
prestoze zatim maji maly trzni podil. Nicméné MG uz aktualné zacina prekonavat
nékteré etablované automobilky diky svému masivnimu rdstu prodejd, coz
signalizuje jeji rostouci prijeti evropskymi spotrebiteli a konkurenceschopnost na
tomto trhu. Tento trend je podpofen jejich efektivnim a funkénim obchodnim
modelem, ktery se ukazal byt Uspésnym ve zvysovani prodeji modelll MG a dosahu
této znacky. NIO zatim nevykazuje vyrazny uspéch v prodeji aut v Evropég, nicméné
ma staly meziroéni rast prodejl. Tento rust, spole¢né s Uspésnymi vysledky z
¢inského trhu, silné naznacuje, ze NIO ma potencial dosahnout vyznamného
uspéchu i v Evropé v nadchazejicich letech. S rostoucim zajmem o elektromobily a
inovace v oblasti automobilového primyslu muaze NIO efektivné vyuzit své
zkusenosti a technologické inovace k posileni své pozice na trhu EU. Tato data a
trendy naznacuji, ze obé znacky — MG i NIO — maji znacny potencial pro uspéch a
rst na evropském trhu i v budoucnu. Jejich postupné pronikani na evropsky trh a
schopnost konkurovat etablovanym vyrobcim jsou klicové ukazatele jejich

potencialu a odolnosti v dynamicky se vyvijejicim automobilovém pramysilu.

3.2 Doporuceni automobilce MG

Pro dosazeni dlouhodobého uspéchu a zvyseni trzniho podilu by MG mélo dale
intenzivné investovat do vyzkumu a vyvoje, aby se drzelo soucasnych

technologickych trendud, zejména v oblasti elektromobility. Toto zamérfeni je zasadni
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vzhledem k rostouci poptavce po udrzitelné a inovativni osobni dopravé v EU. Dale
je také dulezité zajisténi vysokych standardu kvality a bezpecnosti, coz je zakladnim
predpokladem pro ziskani dlvéry evropskych zakaznikl. MG by mélo neustale
zlepsovat kvalitu svych voz( a usilovat o vysoké hodnoceni v testech bezpeénosti
jako je napr. Euro NCAP, coz je zakladem pro budovani duvéry a reputace. Dal$im
doporu¢enim je, aby MG i v budoucnu pfizplsobovalo své modely specifickym
potfebam a preferencim evropskych zakaznikd. To zahrnuje nejen jejich design a
funkCnost, ale také marketingové strategie, které zohlednuji kulturni a socialni
rozdily mezi jednotlivymi zemémi EU. Klicovym aspektem stabilniho rlstu v EU je
také udrzitelnost a duraz na ekologii. Vzhledem k rostoucimu zajmu o ekologickou
dopravu na evropském trhu by MG mélo implementovat strategie zamérené na
snizovani emisi u svych vozidel se spalovacimi motory, recyklaci materiali a
podporu obnovitelnych zdroji energie, aby si vybudovalo reputaci ekologicky
odpovédného vyrobce. V neposledni fadé je pro MG dulezité dal$i navazovani
strategickych partnerstvi a spolupraci. Pro tuto automobilku by mohlo byt prospésné
vstupovat do novych partnerstvi s mistnimi firmami, distributory a dodavateli, coz by
mohlo usnadnit lepsSi porozumeéni mistnimu trhu, zjednodusit distribuéni rfetézce a

zvysSit viditelnost této znacky v daném regionu.

3.3 Doporuceni automobilce NIO

Aby NIO stabilné zvySovalo svyj trzni podil na trhu EU a dlouhodobé uspélo, je
primarné dulezité, aby tato automobilka vytvarela co nejvice jedineé¢nou
zakaznickou zkusenost, ktera presahuje samotny bézny prodej vozidel. Tento
pristup by mél zahrnovat personalizované sluzby, inovativni uzivatelské rozhrani
v online prostfedi a zakaznické programy zaméfené na budovani vérnosti
zakaznikl a povédomi o této znacce. Dal§im klicovym prvkem je, aby NIO silngji
propagovalo svou technologickou prevahu oproti konkurentim, zejména v
oblastech elektromobility a autonomniho fizeni. Prezentaci svych pokrocilych
inovaci a modernich technologii mize NIO posilit povédomi vefejnosti o své znacce
a zaroven se etablovat jako prUkopnik v technologickych inovacich. DalSim
aspektem expanze NIO na evropsky trh by mohlo byt zfizeni ¢asteéné lokalni
vyroby nebo finalizace montaze jeho vozu. Tento krok by nejen vyrazné snizil
naklady na logistiku a clo, ale také by pomohl posilit vnimani NIO jako znacky

investujici do evropského hospodarstvi a vytvarejici pracovni mista. S tim souvisi i
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doporuceni, aby NIO aktivné spolupracovalo s mistnimi viadami a organizacemi na
podpore elektromobility, dobijeci infrastruktury a udrzitelné osobni dopravy. Tato
spoluprace by mohla nejen zlepsit povédomi o znacce NIO, ale také ukazat duraz,
ktery NIO klade na socialni odpovédnost. V neposledni rfadé je rovnéz flexibilni
prodejni a cenova strategie zasadni pro prfizplsobeni se rlznym segmentim
evropského trhu. Nabizeni moznosti leasingu, predplatného a financovani,
pfizpusobenych mistnim ekonomickym podminkam, by mohlo zvysit pfistupnost

modell NIO a podporovat jejich prode;.
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Zaver

Tato bakalarska prace se zaméfila na analyzu obchodnich model dvou vybranych
¢inskych automobilek — MG a NIO — na trhu Evropské unie. Cilem této prace bylo
na zakladé provedenych analyz a zkoumani zjistit, jaké obchodni modely vybrané
Cinské automobilky na trhu Evropské unie pouzivaji, jak jsou uspésné a dat jim
kratké doporuceni pro dlouhodoby uspéch na trhu EU. Cil prace byl spinén, v druhé
kapitole této prace byla provedena analyza obchodnich modelti MG i NIO a ve tfeti
kapitole byly tyto obchodni modely shrnuty a dopinény doporu¢enim do budoucna.
Obé tyto automobilky ukazaly vyznamny pokrok v adaptaci na specifika evropského
trhu, a to jak v oblasti samotnych produktl, tak i v marketingové komunikaci. Z
analyzy vyplyva, ze NIO i MG jsou na dobré cesté k dosazeni dlouhodobého

uspéchu v Evrop€, pfiéemz kazda z nich vyuziva sveé jedineCné strategie.

V zavéru této prace je tfeba zduraznit, Ze expanze ¢&inskych automobilek na
evropsky trh je slozitym a stale se ménicim procesem, ktery vyzaduje neustalé
pfizpusobovani a inovace. Vzhledem k velmi silné konkurenci a proménlivym
podminkam na tomto trhu by mély MG i NIO pokracovat v rozvoji svych unikatnich
strategii a také hledat nové prilezitosti pro rust. Pro budouci vyzkum v této oblasti
by bylo vhodné sledovat dlouhodobé vysledky téchto strategii, jelikoz oba tito
vyrobci jsou na evropském trhu v porovnani s konkurenci velmi kratce a dlouhodobé
vysledky jejich obchodnich modell se mohou vyznamné lisit od téch kratkodobych,

které Ize pozorovat uz nyni.
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