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Uvod

Evropsky automobilovy primysl €eli v poslednich letech obrovskym vyzvam. Na
strané jedné strikini emisni limity stanovené Evropskou unii, na které jsou
automobilovi producenti nuceni reagovat vysokymi investicemi spojenymi
s vyvojem alternativnich pohonll, na strané druhé koronavirova krize, ktera
negativné ovlivnila prodeje automobild na vSech evropskych trzich. Vyrobci
spoleéné s prodejci automobilll museli promptné na tuto situaci reagovat, aby
alespon caste¢né kompenzovali ztraty plynouci z kazdého nevyrobeného, a tedy i
neprodaného vozu. Osobni prodeje automobilt v§ak byly z divodu existujicich
vladnich opatfeni témér nerealizovatelné, a tak nejvhodnéjsim resenim bylo prenést
prodeje automobilll do virtualniho prostfedi. Online prodeje osobnich automobill
nejsou uplnou novinkou, avsak na trhu s novymi automobily se jedna o fenomén, ke
kterému automobilky predevsSim diky legislativnim omezenim pfistupovaly velice
opatrné. Koronavirova krize vSak zpusobila tlak na implementaci tohoto feseni,
jelikoz jednou z vyhod existence této platformy je realizace nakupu Ci prodeje online,
bez nutnosti osobniho kontaktu. Cilem této prace je predstavit koncept online
prodeje novych automobill, definovat pfinosy a rizika, které tento prodejni kanal
prinasi, predstavit jiz existujici platformy pro prodej osobnich automobill na
vybranych trzich, provést jejich komparaci a definovat parametry ¢i funkcionality,
které by mély byt pro realizaci prodeju esencialni. Po dohodé s vedoucim prace

doslo k Upravé nazvu prace z divodu vystoupeni Velké Britanie z Evropské unie.

Prvni kapitola prace, formou provedené literarni reSerse, shrnuje poznatky z oblasti
online prodeje. V uvodni ¢asti je predstaven pojem e-commerce a definovan jeho
vyznam. Dale jsou pfedstaveny subjekty operujici na rtznych typech trhi a vazby
mezi nimi. V dalsi &asti jsou identifikovany pfinosy a rizika ve vztahu k online
prodeiji, a to jak z pohledu kupujiciho, tak z pohledu prodavajiciho. Zavér kapitoly je
vénovan identifikaci vyznamu online prodeje béhem koronavirové krize a

predstaveni soucasnych trendu v oblasti online prodeje.

Druha kapitola je jiz zaméfena na online prodej v automobilovém primyslu, a to
nejprve z pohledu kategorizace online prodeje, a to jak z hlediska pfedmétu prodeje,
tak z hlediska vztahu mezi prodavajicim a kupujicim. Dale jsou v ramci druhé

kapitoly identifikovany prinosy a rizika, ktera jsou specificka pro online prodej



osobnich automobilll. V dalsi ¢asti jsou predstaveny trendy a jiz existujici platformy
pro online prodej, a to hlavné v USA, kde je online prodej osobnich automobill jiz

plné& implementovan, ale také napiiklad ve Velké Britanii & Ceské republice.

Treti kapitola je zpracovana formou pfipadovych studii vybranych evropskych trhi
se zaméfenim na jiz existujici platformy pro online prodej osobnich automobild. Pro
ucely této prace byly vybrany 4 evropské zemé, které jsou zmapovany z pohledu
vztahu k e-commerce, analyzy tamnich trht s osobnimi automobily a predstaveni
existujicich online platforem pro prodej osobnich automobilll u vybranych znacéek.
Zavér této kapitoly je vénovan srovnani téchto existujicich platforem napfic
jednotlivymi trhy a zhodnoceni vyznamu véetné identifikace aspektl, které by meély

byt pfi pfipadném vyvoji i implementaci uvazovany.



1 Online prodej

Internet se béhem posledni dekady stal neodmyslitelnout soucasti vSech modernich
spoleCnosti a zastava ¢im dal vétsi roli v oblasti prodeje zbozi a sluzeb a stavi do
ustrani tradi€ni prodejni kanaly, které byly az doposud hojné vyuzivany. Aktualni
celosvétova data ukazuji, ze vice nez 4,8 miliardy lidi pouziva internet, coz je vice
nez 60 % z celkové populace a tento podil se za poslednich 5 let vice nez
zdvojansobil (internetworldstats.com, 2020). Nejen rozsSireni internetoveho pfipojeni
je vsak dikazem rostouci obliby nakupovani ¢i prodeje online. Ze statistik také
vyplyva, Ze od roku 2015, kdy ¢&inil podil prodeju realizovanych online pfiblizné 7,5
%, v roce 2019 to byl jiz ttmérF dvojnasobek, a to 14,1 %. Pfedpokladana hodnota
prodejl realizovanych online by méla vroce 2021 dosahnout az 4,8 trilionU
americkych dolarl a podil obchodU realizovanych online by pak v roce 2023 mél
dosahnout az 22 % (Coppola, 2021). Tato skuteénost tedy jen potvrzuje rostouci
atraktivitu nakupovani online. Firmy diky internetu vytvareji nové business modely,
které by jim zajistily konkurenéni vyhodu, zavadeéji vyuzivani online platforem pro
prodej zboZi a sluzeb do strategickych a marketingovych planu, a rostouci investice
do rozvoje online prodeje nejen na trzich B2C, ale také na trzich B2B jsou dnes jiz

samoziejmosti.

Pojem e-commerce oznacuje podle Zande (2020) nakup a prodej zbozi Ci sluzeb
skrze internet s tim, ze k prodeji a zaplaceni zbozi dochazi online. K uskutecnéni
takovéto transakce dochazi v ramci tzv. e-shopu Eili virtualnich prodejen. Dle Khana
(2016) Ize zCasti definovat elektronické obchodovani obdobné, a to jako nakup a
prodej zbozi Ci sluzeb na internetu. Mimo jiné je v8ak v tomto ohledu internet
vyuzivan jako zdroj informaci pro ucely porovnani cen a hledani nejaktualnéjsich
nabidek produktl a sluzeb pred tim nez zakaznik realizuje obchodni transakci, a to
bud online, nebo v kamenné prodejné. Vyznam e-commerce tedy nespociva pouze
v samotné realizaci nakupl ¢i prodeju v online prostfedi, zahrnuje také veskerou

¢innost, ktera pripadné transakci pfedchazi.

OECD neboli Organizace pro hospodarskou spolupraci a rozvoj pak definuje (2002)

e-commerce z dvou hledisek, a to z hlediska SirSiho a uzsiho:

a) Sirsi pohled na definici e-commerce spogiva v zahrnuti véech elektronickych

transakci souvisejicich s prodejem zbozi a sluzeb, které jsou uskuteénény
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mezi podniky, domacnostmi, jednotlivci, viadou a dalsimi subjekty skrze
pocCitacové sité. Zbozi a sluzby jsou objednavany prostfednictvim téchto
pocitacovych siti, nicméné k jejich Uhradé a naslednému dodani mize dojit

jak online, tak offline.

b) UzSi hledisko se vztahuje pouze na internetové transakce, které souviseji s
prodejem zbozi Ci sluzeb, jez jsou uskuteénény mezi podniky, domacnostmi,
jednotlivci, vladou a dalSimi subjekty skrze internet. Zbozi a sluzby jsou
objednavany online, nicméné k jejich uhradé a naslednému dodani muze

dojit jak online, tak offline.

Z pohledu OECD je tedy rozhodujicim faktorem pro urceni, o jaky typ transakce se

jedna zpusob, jakym je transakce zadavana, nikoliv placena ¢i doru¢ovana.

1.1 Vazby mezi subjekty v ramci online prodeje

V uvodu 1. kapitoly jsou v kontextu definice OECD definovany 3 subjekty, které
mohou v ramci online prodeje tvorit vzajemné interakce v podobé nakupu ¢i prodeje
zbozi a sluzeb, a to doméacnosti, firmy a stat. Stejné jako klasické trhy, jsou dle
Bouckové (2003) trhy elektronické dale déleny do jednotlivych kategorii, v zavislosti

na vztahu mezi prodavajicim a kupujicim:

1) B2B (Business-to-business) je trh, kde se prodej zbozi a sluzeb uskutecruje
mezi jednotlivymi firmami. Tento trh je specificky mensim poétem subjeku
realizujici velkoobjemové obchody s vét$i primérnou cenou realizované
transakce. Prikladem takového vztahu je maloobchodnik nakupujici zbozi od

velkoobchodnika.

2) B2C (Business-to-customer) je specificky tim, ze v ramci tohoto trhu dochazi
k uzavirani obchodu mezi firmou a koncovym zakaznikem., které jsou vSak
realizovany v mensich objemech a primérna cena jedné transakce je nizsi.

Prikladem muze byt domacnost nakupuijici elektroniku ze serveru alza.cz.

3) C2C (Customer-to-customer) trh je definovan jako vztah mezi koncovymi
zakazniky, nej¢astéji uvadénym prikladem jsou servery ebay.com nebo

v Ceské republice znamy aukéni portal aukro.cz.
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Dalsi, avSak méné vyznamné jsou pak trhy G2B (Government-to-business)
specifické predevSim vladnimi zakdzkami a pobidkami a G2C (Government-to-

customer) tvorici komunikaci statni spravy s obCany statu.

1.2 Vyvoj online prodeje

Nékteré dostupné zdroje uvadi, Zze pocCatek online prodeje je datovan na zacatek
90. let 20. stoleti, avsak dle Tiana (2008) je pocatek e-commerce datovan jiz do
poloviny 60ych let ve spojitosti s vyvojem EDI'. Béhem 70ych a 80ych let doslo
k implementaci tohoto systému do nékterych organizaci, které mezi sebou sdilely
data, objednavaly zbozi a Fidily pfesun finanénich prostifedku. Elektronicka vymeéna
dat vSak byla vyuzivana pouze hrstkou firem (v pocatcich 90. let se jednalo o méné
nez 1 % evropskych a americkych firem vyuzivajici tuto technologii). Na pocatku 90.
let se vSak diky rozvoji internetu prodej zbozi a sluzeb online rozsifil a zde zapocala
jeho evoluce do podoby, kterou zname dnes. V pocatcich 90. let v USA pak doslo

ke vzniku vlbec prvnich internetovych obchodl (Sedlacek, 2006).

Sedlacek (2006) nasledné uvadi konec prvni etapy vyvoje e-commerce milnikem
tzv. ,dot-com crash, jenz je oznacenim pro zhrouceni akciového trhu, ve kterém bylo

zainteresovano mnoho internetovych spole¢nosti, které nasledné zkrachovaly.

Nasledné se e-commerce zacala vyvijet spoleéné s vyvojem informacnich
technologii. Pradlomovym v oblasti digitalniho svéta se pak stal prodej hudby &i
softwaru. S vyvojem informacnich technologii se e-commerce méni z pouhé
vymeény informaci ¢i dodavek zbozi na sofistikovany systém, ktery zplsobil revoluci
ve sméru propagace vyrobkUl, sluzeb, zaroven pfinasi vétsi komfort a Sirokou
nabidku a moznosti nejen pro zakaznika, ale i pro prodejce. Zakaznik ma moznost
porovnani cen napfi¢ raznymi lokacemi a firmy se snazi zménit mysleni tak, aby byl
schopni reagovat na meénici se pozadavky zakaznikl, a implementuji uzivani

novych technologii do svych strategickych planu (Santos, 2017).

1 EDI neboli elektronickd vyména dat je interpodnikova komunikace obchodnich dokumentt ve
standardizovaném formatu. S technologii EDI dochazi k presunu informace pfimo z pod&itaCové
aplikace v jedné organizace do aplikace v organizaci jiné.
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1.3 Identifikace vyhod a nevyhod online prodeje

Jak jiz bylo zminéno v uvodni kapitole Online prodej, nakup a prodej zbozi ¢i sluzeb
na internetu ma ve 21. stoleti stale rostouci tendenci z pohledu jejich Cetnosti.
Stejné vS8ak jako s kazdym jinym prodejnim kanalem, i s online prodejem jsou
spojené jisté vyhody a nevyhody. V nasledujicich subkapitolach jsou tyto silné a
slabé stranky online prodeje popsany, jak z pohledu kupujiciho, tak z pohledu

prodavajiciho.

1.3.1 Vyhody a nevyhody online prodeje z pohledu kupujiciho

Dostupnost a pohodli je jednim z divodU, pro¢ zakaznici vyuzivaji online platforem
pro uskuteénéni nakupu. Zakaznik totiz muze témér odkudkoliv (nutnost
internetového pfipojeni) a kdykoliv realizovat nakup zbozi &i sluzby, zaroven tim i
Setfi ¢as a penize, které by musel vynalozit na cestach do kamennych prodejen.
Cena produktl a sluzeb kupovanych skrze internetové obchody je ve vétsiné
pfipadl nizsi nez cena v kamennych obchodech. Hlavnim divodem jsou totiz nizsi
naklady na provoz e-shopu oproti provozu kamenné prodejny (at’jiz z pohledu poctu
zaméstnancU potfebnych pro obsluhu, ale také napfiklad fixnich nakladl spojenych
s pfipadnym pronajmem prostor, nakladi na energie atd.). Dal$i vyhoda
nakupovani online je Sirsi vybér zbozi a sluzeb, jednak z vyse zminéného divodu
moznosti porovnani cen, ale také z hlediska toho, odkud zbozi zdkaznik nakupuje,
diky internetu jiz neni problém koupit zbozi &i sluzbu z opacného konce svéta, nez
se aktualné zakaznik nachazi. V neposledni fadé je nespornou vyhodou dostupnost
velkého mnozstvi informaci o produktech a sluzbach na internetu, vcetné
dostupnych zakaznickych recenzi. Zakaznici se tak stavaji vzdélanégjsimi a na tuto
skuteCnost museji prodejci reagovat nejen v online prostredi, ale také v prostredi

kamennych prodejen.

Na druhé strané, jednou z hlavnich nevyhod nakupu zbozi online pro zakaznika je
nemoznost dany produkt tzv. ,osahat‘, coZz muze mit za nasledek naslednou
nespokojenost s nakupem jako takovym, tato skute¢nost se vSak tyka prevaznée
textilnich produktd. Dalsi z nevyhod a dlivodl pro zakaznika pro¢ nevyuzit nakupu
zbozi skrze internet je obava v pfipadé uhrady ceny za produkt ¢i sluzbu. V mnoha

pfipadech je totiz mozné uhradit cenu produktu i sluzby pouze platebni kartou
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pfimo pres internetovy portal, coz muze v nékterych zakaznicich evokovat

neduveéru a obavu ze zneuziti platebni karty treti stranou.

1.3.2 Vyhody a nevyhody online prodeje z pohledu prodavajiciho

Jednou z hlavnich vyhod online prodeje jsou vysSi marze pro prodavajiciho, jelikoz
naklady na provoz e-shopu jsou niz§i nez na provoz, ale i napriklad vybaveni
kamenné prodejny, navic mldze byt mnoho procesu diky vyspélym technologiim
automatizovano, jako napr. odeslani faktury zakaznikovi do e-mailové schranky. Dle
Kotlera (2013) navic spoleCnosti ziskavaji novy prodejni kanal, diky kterému jsou
schopni vyssi penetrace zbozi a sluzeb, jelikoz nejsou omezeni geografickym
dosahem. Sou¢asné mohou diky internetu shromazdovat velké mnozstvi informaci
nejen o zakaznicich, na které jsou schopni mnohem efektivnéji zacilit a pfizpusobit
nabidku dle jejich potifeb, ale také o konkurentech a obecné o trhu jako takovém.
Zaroven jsou schopni mnohem rychleji Sifit povédomi o nabizenych produktech a
sluzbach mezi potencialni, ale i stavajici zakazniky, pobizet k ndkupu rlznymi
formami podpor prodeje, jako napriklad kupony ¢&i vzorky, mnohem rychleji, nez by

tomu bylo v pfipadé kamennych prodejen.

Jednou zhlavnich nevyhod pro prodejce je ztrata osobniho kontaktu se
zakaznikem, ktera je pro nékteré odvétvi v prodeji velmi dllezita. Prodejce tak
pfichazi o moznost zacilit na zakaznikovi emoce a z nakupniho procesu
uskute¢néného v kamenné prodejné, ktery mlze zakaznikovi zprostredkovat jistou
miru zazitku (tzv. experience marketing) a maze tedy vyuzit pouze racionalnich,
nikoliv emocionalnich argumentd. Pro kamenné obchody muze byt nevyhodou i fakt,
ze v pfipadé zavedeni e-commerce prodejniho kanalu mulze dojit ke zhorseni
vztah( s maloobchodniky a jinymi prostfedniky v ramci distribuéni sité. Kotler
(2013) definuje tfi strategie, pro pfipadné akceptaci zavedeni e-shopu

maloobchodniky zainteresovanymi v ramci distribuéni sité:

1. Nainternetu jsou k mani jiné znacky nebo vyrobky nez v ramci kamennych

prodejen.

2. Tzv. off-line partnefi dostavaji vyssi provize za ucelem alespon ¢astecné

kompenzace nizsio obratu.

3. Pfijem objednavek skrze webové stranky firmy, vyfizeni a nasledna

distribuce v$ak v gesci maloobchodnich prodejcu (viz pfiklad nize).
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1.4 Online prodej a koronavirova krize

Koronavirova krize, kterd zasahla na po¢atku roku 2020 témér cely svét, zpusobila
znatné zmeény nejen v chovani spotrebitell, ale také firem, které byly mnohdy
nuceny pro udrzeni svych provozu a eliminaci rizik spojenych s ukonéenim jejich
podnikatelské c¢innosti pfesmérovat své puUsobeni do virtuadlniho svéta. Za
uspéchem podnikani béhem krize je totiz nutné, i vzhledem k nastalym
skuteénostem, reagovat na stale vyvijejici se potfeby zakaznikl. Dle Briedise a
spol. (2020), firmy, které jsou lidry v ramci zakaznické zkusenosti, jsou schopny se
mnohem rychleji adaptovat béhem krize a v dlouhodobém horizontu dosahuji
akcionari téchto firem az trojnasobné vys$si vynosy, nez je pramér v ramci trhu.
Nutno podotknout, ze podnikatelé, ktefi jiz provozovali soubézné kamenné a
internetové obchody, pfipadné pouze internetové obchody, byli schopni mnohem
promptnéji reagovat na krizova opatreni. Naopak, ti, ktefi nevyuzivali prodejnich
kanalu, jejichz provoz byl mozny i béhem pandemie COVID-19 museli rychle hledat
nova odbytisté pro své podnikani. Digitalizace jejich podnikani je pak tim spravnym
resenim, jehoz vyznam v poslednich letech rostl, pfichodem koronavirové krize
vSak rapidné zrychlil a implementace nektery reSeni, jez prochazely vyvojem, byla
zadouci.

Jednim z redeni, které mezi podnikateli, jenz se rozhodli pfenést své podnikani
pravé do virtalniho svéta, je hledani novych omnichanelovych feseni, jako je
napriklad model ,buy online, pick up in store*, neboli nakup zbozi skrze elektronické
obchody a jejich nasledné vyzvednuti v kamenné pobocéce ¢&i jiném misté
uzpusobeném pro pfedani zbozi zakaznikovi. DUkazem rostouciho vyznamu tohoto
modelu jsou i statistiky, které v Unoru vykazovaly ve Velké Britanii meziro¢ni narUst
0 28 % (Wassel, 2020). Ve svété je napriklad toto fedeni vyuzivano nakupnimi

fetézci Walmart.

Prizkum Gavina a spol. (2020), uskute¢nény na vzorku vice nez 3 600 firem
realizovany v 11 zemich a napfi¢ 14 odvétvimi, ukazuje reakci firem na ménici se
potfeby zakaznikl z pohledu vnimani tradiénich a digitalnich prodejnich interakci.
Zatimco pred vypuknutim pandemie byl pomér mezi tradiCnim vzajemnym
pusobenim zakaznikl a firem béhem prodejniho procesu a mezi digitalni interakci
52 % ku 48 % ve prospéech tradiCnich interakci, dva tydny poté€, co jiz naplno vypukla

koronavirové krize se nazor firem rapidné zmeénil, a to 66 % ku 34 % ve prospéch
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digitalnich interakci. Tato zména vnimani prameni, v jiz vySe zminéné zméné

chovani zakaznikU, ktefi své nakupni zvyklosti presmérovali do online prostoru.

Velky vyznam digitalnich platforem béhem koronavirové krize pak dokazuje dalsi z
pruzkumu realizovany na vzorku 20 000 evropskych spotfebitelll, ktery se konal
mezi 28. dubnem a 28. kvétnem 2020. U&elem tohoto priizkumu byla identifikace
pFicin narUstu aktivity spotrebitell v ramci online prostredi, a pfipadné zmény napfi¢
jednotlivymi odvétvimi. Zavery vyzkumu reflektuji rostouci digitalni adopci
respondentl neboli procento respondentu, ktefi v obdobi od ledna 2020 do kvétna
2020 vyuzili alespon jednu digitalni sluzbu ve vybranych primyslovych odvétvi. Dle
zavérl vyzkumu doslo k narlstu této hodnoty z plvodnich 81 % na 94 %.
Nejvyznamnéjsi narUst napfi€ vybranymi odvétvimi byl pak realizovan
v potravinarském primyslu, ale také v sektoru bankovnictvi & socialnich siti,
naopak nejvétsi pokles zaznamenalo odvétvi cestovniho ruchu, které bylo nejvice
poznamenano diky Uplnému uzavieni hranic stat postizenych pandemii COVID-19

(Fernandez a spol., 2020).

1.5 Trendy a budoucnost v oblasti online prodeje

Spole¢né s rozvojem e-commerce napfi¢ celym svétem a rlznymi trhy, dochazi
v této oblasti ke vzniku novych konceptU, jejichz cilem je zprostfekovat zakaznikdm
novy zazitek z nakupovani, a zaroven tézit z vyhod nakupovani v ramci online
prostfedi. Jednim ze soucéasnych trendl v oblasti online prodeje je virtualni
prodejna, ktera je jednim z novych nastrojd, jejiz vyznam rapidné vzrostl pravé
béhem koronaviroveé krize. Jeji nespornou vyhodou je situace, kdy zadkaznik nema
moznost navstivit prodejnu fyzicky. Prikladem muze byt ¢inska streamovaci sluzba
Taobao Live, ktera umoznila se obchodnikim s kamennymi prodejnami pfipojit do
tzv. livestreamu neboli zivého vysilani a nabizet své produkty ¢i sluzby online. Pocet
obchodnikl vyuzivajicich tuto sluzbu vzrostl v Unoru roku 2020 az o 719 %
v porovnani s pfedchozim mésicem (alibaba.com, 2020). Nejedna se vSak pouze o
vyuziti Zivych pfenosu, souc¢asnym trendem je vyuzivani takovych technologii, jako
je virtualni realita, ktera ve svété online prodeje pfinasi novy zakaznicky zazitek.
Prikladem mUze byt e-shop Magnolia Market, zabyvajici se prodejem nabytku a
vybavenim pro domacnosti, ktery zakaznikim umoznuje pomoci virtualni reality a
3D modelld umistit polozku z nabidky obchodu kdekoliv ve svém byté a otestovat,

zda se jedna o vhodny designovy doplnék (shopify.com, 2018).
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Dal$im z trendd v ramci e-commerce je model BOPIS neboli ,Buy Online, Pick Up
in Store“, tedy omnichanelové feseni, které umozriuje zakaznikim nakup zbozi
online prostrednictvim e-shopu obchodnika a jeho nasledné vyzvednuti
v prostorach kamenné prodejny. Vyznam této sluzby (jak jiz bylo zminéno v kapitole
1.5 Online prodej a koronavirova krize) zaznamenal velky narUst pravé béhem
koronavirové krize, kdy provozy nékterych obchodl byly omezeny. Neni nutnosti,
aby zakaznik navstivil prodejnu fyzicky, néktefi prodejci poskytujici tuto sluzbu
dokonce umoznuji vyzvednuti zbozi, aniz by zakaznik musel opustit svij viz
(bigcommerce.com, 2019). Mezi hlavni vyhody této sluzby pro zédkaznika je rychlost
ziskani zbozi, zaroven nemusi zakaznik platit zadné pfepravni naklady spojené

s dopravou zbozi (Leberman, 2015).

Dalsim trendem v oblasti online prodeje je rostouci vyznam mobilnich zafizeni,
jakozto prostfedkl pro nakup &i prodej zbozi a sluzeb na internetu. Dle prizkumu
spolegnosti J. P. Morgan (2019), ktery uvadi Ceskou republiku na 1. pfice zemi
v ramci Evropské unie, jelikoz podil transakci realizovanych skrze mobilni zafizeni
na celkovém objemu transakci v ramci e-commerce tvofil v roce 2019 54 %. Nize

vysledky vyzkumu pro ostatni zemé Evropské unie.
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Tab. 1 Trendy plateb v ramci E-commerce: Evropsky prehled

Zomd Podil transakci realizovanych skrze mobilni

zarizeni na celkovém objemu nakupu online
Ceska republika 54 %
Velka Britanie 51 %
Irsko 42 %
Svédsko 4 %
Norsko 39 %
Spanélsko 38 %
Italie 33 %
Dansko 32 %
Finsko 31 %
Némecko 27 %
Svycarsko 27 %
Francie 21 %
Nizozemsko 20 %
Lucembursko 19 %
Belgie 15 %
Polsko 11 %
Portugalsko 10 %
Rakousko 8 %

Zdroj: Zpracovéano dle jpmorgan.com (2019)

Z dostupnych dat vyplyva stale rostouci vyznam mobilnich zafizeni pro nakupovani

na internetu, v nékterych zemich se dokonce mobilni zafizeni stavaji primarnimi

zafizenimi pro realizace transakci online. Dle reportu spoleénosti eMarketer (2018)
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by se podil transakci realizovanych skrze mobilni zafizeni mél vySplhat az na

uroven 70 %.

Poslednim vybranym trendem je obchodovani v ramci socialnich médii. Socialni
meédia, jakozto nastroj pro interakce lidi bez ohledu na demografické ¢i geografické
rozdily, tvofi v poslednich nékolika letech vyznamnou ¢ast volného Casu jejich
uzivatell. Z dostupnych statistik vyplyva, Ze jejich vyznam v poslednich deseti
letech na uzemi Evropy rapidné vzrostl, kdyz napfiklad podil lidi vyuzivajici
platformu Facebook v fijnu 2009 byl pfiblizné 35 %, v zafi roku 2020 to bylo témér
82 % (gs.statcounter.com, 2020). Silici vyznam socialnich médii dale potvrzuje dalsi
vyzkum, ktery se zabyval primérnym ¢asem za den, strdvenym na socialnich sitich,
jehoz hodnota byla v roce 2012 pfiblizné 1 hodina a 30 minut, kdezto v roce 2018
byl tento primér témér 2 hodiny a 30 minut. V pfipadé vékové skupiny od 16 do 24

let byla tato hodnota dokonce vice nez 3 hodiny denné (Salim, 2019).

Na zaklade vySe zminénych statistik reflektujici rostouci vyznam socialnich médii,
se stavaji mimojiné jednim z novych a dulezitych kanall v rdmci online prodeje.
Tento typ obchodovani skrze socialni sité se oznacuje jako socialni komerce a je
definovan jako socialni, kreativni a kolaborativni pfistup pouzivany na online
trzistich (Parise, Guinan, 2008). Ve své podstaté se jedna o realizaci obchodnich
transakci skrze socidlni sité. Na zakladé dostupnych statistickych udajd se pfijmy
z reklamy socialni sité Facebook, jakozto hlavniho zdroje prijmd socidlnich médii,
kazdoro¢né zvysSuji. V roce 2018 Cinily pfijmy Facebooku z reklamy pfiblizné 55
biliont dolart, odhady na rok 2022 ¢ini témér dvojnasobek, tedy necelych 109
biliont dolarl. Tento pozitivni vyvoj reflektuje rostouci zajem spoleénosti o

propagaci svych vyrobku ¢i sluzeb skrze socialni média (Enberg, 2020).
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2 Online prodej v automobilovém pramysiu

Automobilovy primysl| prochazi v poslednich letech rapidnimi zménami. Pfikladem
téchto zmén muze byt prilom elektromobility na trzich s osobnimi automobily,
jakozto reakce vyrobcu na striktini emisni limity nastavené Evropskou unii, ale také
na stale zvysujici se pozadavky zakaznikll na Usporna a také ekologicka auta.
Nejedna se vSak pouze o prulom v oblasti produktl, nybrz také o prilom v oblasti
samotného prodeje osobnich automobilll. Zde Ize pozorovat zménu orientace od
tradi¢nich prodejnich kanall, ve prospéch digitalnich technologii, konkrétné tedy
zavadéni online prodeje osobnich automobill. Dle studie némecké poradenské
spole¢nosti Roland Berger (2016) bylo v Néemecku v roce 2016 prodano online
priblizné 10 % novych automobill. Za prodej novych automobill online se v ramci
této studie povazuje nakup vozu, ktery byl zahdjen online (napfiklad konfiguraci
vozu) a nasledné realizovan u dealera. Dalsi studie americké poradenské firmy
Arthur D. Little (2014), ktera byla realizovana na vzorku 4 552 lidi napfi¢ 8 zemémi
svéta uvadi, Ze 64 % respondentl planuje v budoucnu nakup automobilu online.
Rostouci vyznam tohoto zpUsobu prodeje je predikovan i odborniky, ktefi ocekavaji
v roce 2020 minimalné zdvojnasobeni objemu vozU, jejichz prodej je realizovan

v online prostredi.

Kromé vy$e zminéného online prodeje osobnich automobilll se v automobilovém
prumyslu setkdvame s e-commerce v oblasti After-Sales Cili poprodejnich aktivitach
automobilovych vyrobct. V ramci téchto aktivit se miZzeme setkat s prodejem
reklamnich pfedmétd, jenZz jsou obrandovany samotnym vyrobcem automobild,
pfipadné ruznych dopliku a prislusenstvi ke véem modelim v aktudlni nabidce
automobilky. Zaroven Ize poridit online také nahradni dily, jejichz prodej zdkaznikovi
pfimo v8ak neni tak bézny. Nutno v8ak podotknout, ze After-Sales je oblast, ze které
maji automobilovi vyrobci nejvétsi marze, a tak v prfipadé zavadeéni online platformy
pro prodej nahradnich dill a prislusenstvi, kterd bude mit za nasledek zvyseni
prijmU z této oblasti, museji byt producenti vozi obezfetni svym jednanim v{gi

jednotlivym dealerim.

Vhodnym prikladem muze byt dle Kotlera (2013) chovani firmy Harley-Davidson,
j€jiz trzby z oblasti poprodejnich aktivit dosahovaly vice nez 500 milion( dolar(

roéné a pro navysSeni téchto trzeb se rozhodla zavést online e-shop. Jednou
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z variant rfeseni je zavést e-shop a distribuovat pfisluSenstvi a nahradni dily
napfimo, avSak z dlvodu vysokych marzi by se toto reSeni jisté nesetkalo
s uspechem. Firma se tak rozhodla, ze v situaci, kdy bude chtit zakaznik zakoupit
online pfislusenstvi €i nahradni dil, si musi zvolit dealera Harley-Davidsonu, ktery
se podili na nasledné distribuci. Dealer se musel zavazat pro plnéni urcitych
procesu (napf. kontrola objednavek ¢i jejich vyrizeni), pfesto se vSak pro néj jedna
o vyhodnou situaci, jelikoz ma stale ¢astecny podil na marzi z prodeje prislusenstvi
¢i nadhradnich dill, zaroven udrzuje fluktuaci zakaznikl v ramci svého showroomu
a v pfipadé, ze si zakaznik vyzvedava svou objednavku u dealera, ma moznost

zakaznika nalakat na koupi dalSiho produktu Ci sluzby.

2.1 Kategorizace online prodeje osobnich automobil

Online prodej osobnich automobill Ize rozdeélit dle nasledujiciho schématu,

jednotlivé kategorie nasledné popsany nize.

Prodej novych
automobilQ

Zhlediska pfedmétu | ] | Prodej skladovych
prodeje automobild

Prodej ojetych
automobild

E-marketplace

Zprostiredkovatelsky

Kategorizace online prodeje osobnich
automobilt
| |

Z hlediska typu interakce obchod
= mezi nabizejicima = Speciainityp
kupujicim = zprostfedkovatelského
obchodu

Primy prodej od
vyrobce/dealera
automobill

Zdroj: Zpracovéano dle Roland Berger, 2016

Obr. 1 Schéma kategorizace online prodeje osobnich automobilt
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1. Z hlediska pfedmétu prodeje:

a) Prodej novych automobild: V pfipadé novych vozl realizovany pres
online konfiguratory konkrétnich vyrobcu, které zakaznikovi umoznuiji si
online naspecifikovat vz dle svych pozadavku (tzv. bulit-to-order). Tuto
konfiguraci mUze nasledné sdilet s vybranym dealerem vozU a viz si
finalné objednat. Soucasti této konfigurace je i cena vozu a technické
udaje o voze, jako napriklad udavana spotfeba vyrobcem, pfipadne CO2
emise dle aktualné platné emisni normy. Tyto udaje jsou pouze
informativniho charakteru, avSak v pripadé podpisu kupni smlouvy jsou

zavazné.

b) Prodej skladovych automobilti: Mnozi prodejci, potazmo vyrobci
novych automobilt vyuzivaji online platforem pro nabidku skladovych
vozu, tedy vozu, jejichZ konfigurace je jiz pfedem dana a zakaznik ma tak
jasnou predstavu o specifikaci vozu, ale také jeho cené (tzv. bulit-to-
stock). Zékaznik sice na jedné strané pfichazi o moznost individualizace
svého vozu, na strané druhé€, byva hlavni vyhodou témeér okamzité dodani
vozu zakaznikovi a mnohdy i moznost vyjednani lepsich podminek pro
zakaznika, at jiz ve formé slevy zceny, pfipadné zvyhodnénych

doplnkovych sluzeb, jako napfiklad prodlouzena zaruka.

c) Prodej ojetych automobil(: V pripadé ojetych automobill se Ize setkat
s platformami tretich stran. Prikladem mohou byt servery sauto.cz Ci
tipcars.com, ale také napfiklad program Skoda Plus, ktery je
specializovan na prodej ojetych vozti v prodejni siti SKODA AUTO Ceska
republika. Veskeré vozy, které jsou nabizeny v ramci tohoto prodejniho
programu, spliuji prisna kritéria a jsou nabizeny s Sirokou paletou

zakaznickych vyhod.

2. Z hlediska typu interakce mezi nabizejicim a kupujicim (Roland Berger,
2016):

a) E-marketplace: E-marketplace neboli elektronicka trzisté slouzi pro
porovnavani cen automobill napfi¢ riznymi dealery a rlznymi znackami,
dle pozadavku zakaznika a aktualni nabidky vozU. Hlavni zdroje pfijmu

téchto platforem jsou prevazne poplatky za inzerci vozu, cross-sellingové
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aktivity (napfiklad finanéni produkty, pojisténi) a reklama. Prikladem
tohoto typu platformy jsou napfiklad: mobile.de, autoscout24, sbazar.cz
apod. Vroce 2014 byl trzni podil realizovany skrze tento typ online

platforem na némeckém trhu priblizné 50 %.

Zprostiedkovatelsky obchod: Tyto obchodni operace jsou specifické
pfitomnosti zprostfedkovatele beéhem prodejniho procesu mezi
autorizovanym dealerem a konecnym zakaznikem. Na rozdil od vyse
zminéného typu interakce se jedna o transakéné orientované operace,
tito zprostfedkovatelé jsou tedy zahrnuti do prodejniho procesu,
k uzavfeni obchodu v8ak dochazi mezi zdkaznikem a dealerem. Hlavni
zdroj pfijmu zprostfedkovatelské spolecnosti je provize. DalSimi zdroji
pfijmu jsou jiz vySe zminéné cross-selling a reklamni aktivity. Tento typ
obchodu je realizovan skrze servery jako napfiklad: autohaus24.de,
meinauto.de. Trzni podil vozU prodanych skrze tento typ transakce ¢&inil
v roce 2014 pfiblizné 45 %.

Specialni typ zprostiedkovatelského obchodu: Jedna se o specialni
typ obchodni operace, jehoz smyslem je zprostfedkovani prodeje
osobniho automobilu, v€etné zajisténi financovani ve formé leasingu,
pfipadné pojisténi vozu (tzv. one-stop-shop feSeni). Na rozdil od vySe
zminéného typu interakce vSak dochazi k uzavreni kontraktu pfimo se
zprostifedkovatelem. Hlavni zdroje pfijma pro tyto spoleénosti jsou
totozné s vySe zminénym zprostfedkovatelskych obchodem Cili provize,
cross-sellingové a reklamni aktivity. Na némeckém trhu je timto

zastupcem spolecnost sixt se svou platformou sixt-neuwagen.de.

Pfimy prodej od vyrobce/dealera automobilti: Poslednim typem
interakce je pfimy vztah mezi vyrobcem automobilll, pfipadné dealerem
a koncovym zakaznikem. V tomto pfipadé zalezi na konkrétnim pfistupu
jednotlivych vyrobcl, ktefi voli mezi vy$e zminénym pfistupem bulit-to-
order neboli viiz nakonfigurovany dle potieb zakaznika (pfikladem tohoto
typu online platformy je Tesla) nebo tzv. ,bulit-to-stock® neboli prodej
skladovych vozU (pfikladem na némeckém trhu je automobilka

Mercedes). Hlavnim zdrojem pFijmU jsou tedy prodeje automobilll, pouze
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nepatrnou c€ast tvorfi tzv. cross-sellingové aktivity. V roce 2014 bylo

v ramci tohoto typu interakce realizovano méné nez 5 % prodej.

2.2 Prinosy online prodeje v automobilovém pramyslu

Jednim z hlavnich pfinosu online prodeje osobnich automobill, ktery zaznamenali
zakaznici, ale i producenti voz( je funkénost tohoto prodejniho kanalu i béhem
krizové situace. Béhem roku 2020 témér cely automobilovy primysl postihla
pandemie COVID-19, a ackoliv doSlo béhem ni k ploSnému poklesu prodeje
osobnich automobill, coZz bude mit za nasledek dle evropské asociace
automobilovych vyrobct ACEA (2020) fakt, Ze v roce 2020 poklesne mnozstvi nove
registrovanych vozU v Evropské unii o 25 % oproti predeslému roku, zastaval online
prodej v automobilovém primyslu velmi vyznamnou roli. Obchodnici, ktefi totiz
chtéli realizovat prodeje i béhem koronavirové krize, aby alespon cCastecné
kompenzovali rapidni pokles v oblasti prodeje osobnich automobill, zavadéli
provizorni ¢i plné funkéni feSeni v oblasti online prodeje. Divodem totiz bylo
mnohdy Uplné uzavieni samotnych dealerstvi, a tak bylo ve vétsiné pfipadl jedinou

moznosti oslovit zakazniky skrze nové prodejni kanaly.

Dalsim prinosem, ktery pozitivné ovlivhuje predevsSim vyrobce, je zestihleni
hodnotového fetézce. Tato vyhoda mulze je vSak podminéna situaci, kdy online
platforma pro prodej osobnich automobill bude spravovana samotnym
producentem, ktery bude zajistovat pfimy prodej koncovym zakaznikim. Nebude
zde tedy figurovat zadny prostiednik a dealerstvi budou slouzit pouze pro pfedavani
automobill zakaznikim. Tim dojde k zestihleni hodnotového fetézce, které bude
mit za nasledek vys$$i marze pro samotného vyrobce automobil(, naopak nizsi
marze pro dealera automobil(, jelikoZ véetné predani vozl bude v pfipadé pfimého

prodeje, bude cely prodejni proces pod zastitou vyrobce automobill.

Jednou z dalSich vyhod vyuzivani online kanalu pro prodej osobnich automobill
muze byt zajisténi exkluzivity, napfiklad pouze pro uréitou modelovou fadu. Zajisténi
exkluzivity je vyzadovano predevSim zakazniky kupujicimi luxusni vozy, jelikoz
jednim z rozhodujicich faktorll pro tento typ zakazniku, je prave exkluzivita
distribuéni sité. Vyrobce, pfipadné obchodnik s osobnimi automobily tak muze

vyuzit online platformu pro prodej napfiklad exkluzivni edice, pripadné muze
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napfiklad vyuzit online prodej pro pfedobjednavky limitované edice nékterého ze

svych modell ve svém portfoliu (Butterlin a spol., 2012).

Dal$i z vyhod pro zakaznika je transparentnost cen vozU nabizenych online.
V pfipadé existence online platforem pro prodej osobnich automobilll nejen na
strané samotnych vyrobcu, ale také prodejcu tfetich stran, je pro zakaznika velmi
jednoduché zanalyzovat aktualni nabidku pro jeho vybrany viz a zvolit pro néj tu
nejvyhodnéjsi. Az doposud musel zakaznik, ktery chtél zmapovat okolni trh
s osobnimi automobily travit pomérné hodné ¢asu cestovanim napfi¢ jednotlivymi
obchodniky, aby si mohl vyjednat pro néj ty nejvyhodnéjsi podminky. Je tedy jasné,
ze tento pruzkum trhu byl ¢asové, nékdy i finanéné pomeérné naroény. Moznost
online nakupu osobniho automobilu tedy eliminuje mnozstvi ¢asu straveného

cestovanim a vyjednavanim za ucelem ziskani lepsich obchodnich podminek.

2.3 Rizika a bariéry online prodeje v automobilovém primyslu

Jednim z nejvice diskutovanych rizik v oblasti online prodeje osobnich automobilt
je legislativni ramec upravujici tento specificky typ prodeje. Online prodej
v Evropské unii se fidi smérnici 2000/31/ES, jejimz ukolem je tvorba standardnich
pravidel v EU ve spojitosti s elektronickym obchodovanim (eur-lex.europa.eu,
2015). Tato smérnice je nasledné napfiklad v ramci pravniho fadu Ceskeé republiky
implementovana do ob¢anského zakoniku (89/2012 Sb. Zakon obc&ansky zakonik).
Mimojiné jsou vramci obcanského zakoniku popsany prava a povinnosti
spotrebitele v pfipadé uzavirani smluv distanénim zplUsobem, coz je pravé online
prodej. V tomto pfipadé ma totiz spotrebitel pravo odstoupit od smlouvy do 14 dnd,
s tim, Ze |huta pro odstoupeni, v pfipadé kupni smlouvy, bézi ode dne prevzeti
zbozi. S touto skutecnosti jsou pro subjekt prodavajici automobil online (s tim, ze
veskeré touchpoints budou realizovany online) spojena rizika ve formé vysokych
nakladu, v pfipadé, Ze se spotiebitel rozhodne toto pravo uplatnit a do uplynuti vyse
zminéné lhaty vozidlo vratit (Zakon &. 89/2012 Sb.).

Dals$im z rizik je mozné zhorseni vztahl mezi automobilovymi vyrobci a obchodniky,
jejichz kooperace je tvorena na zakladé franchisingovych smluv. Problémem muze
byt situace, kdy automobilovi vyrobci implementuji své vlastni feSeni pro online
prodej osobnich automobill a vylouéi tak Uplné obchodniky z prodejniho procesu.

Tato situace mUze nasledné vyustit v pokles investorl ochotnych podilet se na
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rozvoji obchodnické sité dané znacky, jelikoz klesajici prodané objemy a nasledné
i trzby z prodeje automobilll diky kanibalizaci online platforem na strané OEM snizuji
atraktivitu investice. Zaroven, pro mnohé obchodniky se stane jejich podnikani
nevynosné, s ohledem na klesajici trzby na strané jedné a vysokymi fixnimi naklady
na provozy showroomuU a velkého poctu zaméstnancl na strané druhé. Je tedy
nutné, v pfipade, ze OEM pfijde s vlastnim online feSenim, zahrnout obchodniky do
prodejniho procesu tak, aby pro né zlstal prodej osobnich automobill stale
atraktivni. Pripadné jako alternativni feSeni se jevi situace, kdy online platformy
budou provozovany obchodniky, jakozto alternativni multichannelové reseni, které

by mélo v idealnim pripadé za nasledek nartst objemu prodeju.

Jednou z dalSich bariér, ktera by mohla odradit potencialni zakazniky od koupé
vozu online, je v pfipadé neexistence tradi¢nich dealerstvi nemoznost prohlidky
vozu a testovacich jizd. Na zékladé studie spole¢nosti Deloitte (2018), ktera byla
realizovana napfi¢ 15 zemémi svéta, je pro 82 % respondentl dulezité nejprve vidét
vozidlo a posoudit jeho atraktivitu a 72 % respondentl povazuje testovaci jizdy jako
nezbytnou ¢ast nakupniho procesu automobilu. V pfipadé, ze se presto automobilky
rozhodnou realizovat své vlastni feseni pro prodej automobilt online, méli by vyse
zminény fakt zohlednit, a pfipadné zajistit urCity pocet dealerstvi, ktery by byl
zakaznikovi dostupny a mohl by si zde vybrany viz vyzkouset, pfipadné mohou tuto
sluzbu automobilovi vyrobce najimat od firem tfetich stran, které by vlastnily
dostate¢né velky vozovy park a poskytovaly by zakaznikim moznosti testovacich
jizd (deloitte.com, 2019).

2.4 Trendy a budoucnost online prodeje osobnich automobilt

Dle studie spole¢nosti Roland Beger (2016), zaznamenaly nejvétSi rozmach
obchodnich modely orientujici se na online prodej osobnich automobilll pfedevsim
ve Spojenych statech americkych, Velké Britanii ¢i Cin&. Jak uvadi spole&nost
Deloitte ve své studii (2019) na britském trhu, tradi¢ni prodejni kanaly jsou
povazovany za zastaralé a jejich potencial jiz vyCerpany. Zakaznici omezuji ¢as
straveny nakupy v kamennych prodejnach a prfesouvaji svou aktivitu do online
prostoru. Zaroven je pro mnohé z nich proces nakupu automobilu velmi zdlouhavy,

stresujici a vzbuzuje u nich nedlvéru v samotné prodejce osobnich automobilu.
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Na druhé strané si zaroveri automobilovi vyrobci uvédomuiji slozitost hodnotového
retézce, ktery v pfipadeé tradi¢niho pfistupu zahrnuje vyrobce automobill, importéra,
obchodnika a v mnohych pripadech i poskytovatele finanénich sluzeb. Vzdalenost
mezi vyrobcem a finalnim zakaznikem je tedy dle sou¢asného vnimani pomérnée
velika. Navic jsou si automobilovi producenti védomi i faktu, ze velka ¢ast obchodu
s osobnimi automobily je zahajena prave online, tento fakt dokazuje i studie bristké
spole¢nosti IAB (2017), ktera uvadi, ze az 84 % zakazniku ve Velké Britanii vyuziva

mobilnich zafizeni pro prizkum automobilového trhu a vybéru vhodného vozu.

Skute€nosti uvedené vyse tedy reflektuji rostouci vyznam implementace online
platforem slouzici pro prodej osobnich automobill. Nékteré platformy jiz naplno
slouzi zakaznikim. Prikladem této platformy je americky zprostfedkovatel
Roadster, ktery operuje na americkém trhu za Ucelem prodeje osobnich automobilt
online. Vybrané pfiklady fungujicich modell online prodeje osobnich automobilt

jsou v nasledujicich subkapitolach popsany.

2.4.1 Roadster — zprostifedkovatel prodeje novych automobili online

ve Spojenych statech americkych

Spoleénost Roadster je americky poskytovatel sluzeb v oblasti prodeje osobnich
automobilt. Tato spole¢nost vznikla v roce 2014 a na trhu s osobnimi automobily
operuje od roku 2016. Poslanim spolec¢nosti, jak sama uvadi na svych webovych
strankach, je zefektivnéni procesu nakupu a prodeje automobilll pro vsechy

zainteresované strany (roadster.com, 2020).

Jedna se tedy o e-commerce platformu, ktera funguje jako zprostfedkovatel na
americkém trhu, ve smyslu realizace nakupu osobniho automobilu online, bez
nutnosti jakéhokoliv osobniho kontaktu mezi zakaznikem a prodejcem. Roadster
spolupracuje s riznymi obchodniky, napfi¢ vybranymi znackami automobild.
Nespornou vyhodou tohoto multibrand online obchodu je pak moznost oslovit SirSi
skupiny zakaznikU, ktefi zaroveri mohou jednoduse, dle svych pozadavkl a snadno
porovnat nabidky od rdznych prodejcl a eliminovat tak ¢as traveny nakupem
automobill na nezbytné minimum. Za tuto sluzbu plati zakaznik 295 americkych
dolarl, coz je priblizné 7 000 K& a obchodnik plati zprostiedkovateli 1,25 %

z prodejni ceny vozu. Zaroven, v pfipadé tzv. trade-in neboli vykupu vozu od
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zakaznika, ktery je mimojiné také mozné realizovat skrze Roadster platformu,

ziskava zprostredkovatel dalSi ¢ast provize spojené s vykupem vozu (Muller, 2016).

Celou transakci spojenou s pofizenim vozu realizovanou skrze zprostfedkovatele

Roadster Ize popsat v nasledujicich krocich:

1)

Zakaznik si vybere model vozu, ktery splfiuje jeho pozadavky, at'jiz jako novy
vuz, ktery je nakonfigurovan dle jeho prani ¢&i jiz existujici skladovy viz, ktery

ma dealer, jenz vyuziva sluzeb spolecnosti Roadster fyzicky u sebe.

Poté, co si zakaznik vybere pozadovany viz, dostava informaci o cené vozu

pfimo v ramci online platformy Roadster.

V pfipadé, Zze zakaznik souhlasi s cenou, vybira si zpusob, jakym bude vz

uhrazen.

Jednou z dopliikovych sluzeb je i moznost vykupu stavajiciho vozu ve
vlastnictvi zadkaznika. V pripad€, ze zakaznik souhlasi s ocenénim vozu, je

mu tato hodnota odectena z finalni kupni ceny nového vozu.

Dale si muze zakaznik doobjednat k vozu doplfkové sluzby, pfipadné dalsi

prislusenstvi.

Predposlednim krokem je potvrzeni finalni objednavky vozu. Zakaznik ma
stale moznost v redlném Case modifikovat svou objednavku v ramci online

prostredi.

Poslednim krokem nakupniho procesu je naplanovani a volba zpuUsobu
predani vozu zakaznikovi. Zakaznik si muze zvolit mezi prevzetim vozu u

dealera, pfipadé mezi doru¢enim vozu domd.

Spole¢nost Roadster nabizi nékolik produktl, které jsou uréeny predevsim

samotnym obchodnikiim s automobily, mohou vS$ak také slouzit i vyrobclm

osobnich automobill. Nize jsou tyto produkty blize popsany.

Express storefront

Jedna se o produkt, ktery napomaha k zefektivnéni nakupniho procesu a dle

samotného vyrobce by mél byt soucasti kazdého moderniho dealerstvi. Ve své

podstaté se jedna o obdobné softwarové rfeseni, jako jsou jiné DMS, které slouzi

obchodnikiim napfiklad pro konfiguraci vozU, tvorbu novych kontraktd ¢i jako sprava
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databaze zakaznikl a jsou tedy vyuzivany at jiz v pfimé ¢&i v nepfimé interakci se
zakaznikem. Rozdilem oproti klasickym DMS systémdm je ten, Ze v nich dochazi
k pfimé interakci mezi zakaznikem a obchodnikem, tedy produkt spoleCnosti
Roadster umoznuje pfimou komunikaci zakaznika a prodejce, a tak je mozné
veskeré kroky, které bézné musel zakaznik absolvovat v osobni konfrontaci
s prodejcem, realizovat pravé v ramci Express storefront. Hodnota ukazatele NPS?
dosahuje Urovné +85, zatimco prumér v odvétvi dosahuje hodnoty +39, coz
ukazuje, ze toto feSeni pfispiva k zakaznické spokojenosti se zprostifedkovatelskou

¢innosti spole¢nosti Roadster v ramci online prodeje osobnich automobild.

Express response

V tomto pfipadé se jedna o softwarové feSeni, které automaticky reaguje na
potencialni zdkazniky na internetu (tzv. internetové leady). Jedna se o situaci, kdy
zakaznik napriklad zareaguje formou prokliku na bannerovou reklamu na internetu.
zpUsob komunikace. Zaroven jsou diky tomuto feseni zakaznici mnohem vice
zapojeni do budovani obchodniho vztahu s prodavajicimi oproti klasickym
chatbotim. Hlavni vyhodou je tedy fakt, Ze zakaznici mohou okamzité, bez nutnosti
Cekani na odpovéd obchodnika, obdrzet kompletni informace o voze pfipadné
cenovou nabidku. Zaroven je tento systém schopny je pfimo odkazat do aplikace
Express store, skrze kterou mohou zah3jit pfipadny nakup ¢i prodej osobniho
automobilu. Prodejce zaroven veskeré tyto interakce vidi na své strané a je schopny

promptné kontaktovat zakaznika a presvedcit ho o koupi vozu.

Express trade

Tento nastroj, ktery slouzi pro pfipady vykupu vozidel od zakaznik(, umozniuje
zakaznikovi skrze mobilni zafizeni poskytnout veskere relevantni informace o svém
voze pfimo prodejci. Ten na zakladé téchto Udaju ziska predstavu o hodnoté vozu
a je schopen zakaznikovi udélat nabidku na vykup vozidla béhem nékolika minut.
Zaroven, v pfipadé, ze zakaznik uzavie dohodu s obchodnikem o vykupu vozidla,

a zaroven nakupuje vUz jiny, je mozné veskeré tyto informace primo reflektovat do

2 NPS (Net Promoter Score) je ukazatel, ktery mapuje zakaznickou spokojenost a na zakladé jeho
hodnoty je mozné predikovat obchodni rist. Jeho hodnota se pohybuje od -100 (zakaznik je
v pozici kritika) do +100 (zakaznik je v pozici podporovatele).
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aplikace Express storefront a upravit tak finalni cenu pro zakaznika o hodnotu
vykupovaného vozu. Zakaznik v ramci této aplikace nacte identifikacni Cislo svého
vozu (VIN) a jeho registracni znacku. Dale musi zakaznik zodpoveéd otazky tykajici
se stavu vozu a pfipadné dalSich informaci relevantnich pro vykup vozu. V dalsim
kroce zakaznik pofidi fotodokumentaci svého vozu pfimo do této aplikace a
nasledné uz pouze zakaznik ¢eka na nabidky obchodnikl, které obdrzi pfimo

v ramci této aplikace.

Express Marketplace

V tomto pfipadé se jedna o pIné interaktivni trzisté, kde zékaznik vidi kompletni
nabidku veskerych znacek a modelt vSech obchodnikl vyuzivajici softwarové
reSeni od spolecnosti Roadster. V ramci tohoto virtualniho trzisté muze zakaznik
zahdjit obchodni transakci spojenou s nakupem svého vozu, kterou muze poté
dokoncit v aplikaci Express storefront, pfipadné osobné vramci konkrétniho
dealerstvi. Nespornou vyhodou je tedy realizace multi-brand strategii, jejichz
uspéch muze vést k osloveni vétsi skupiny zakaznikl, a tedy i zvysit Sanci na

zvySeni prodeje automobill.
Reseni pro OEM

Kromé vySe zminénych reseni, které jsou urCeny predevsim pro obchodniky a fizeni
jejich prodeju, ale i vztahl se zakazniky v online prostfedi, poskytuje spole¢nost
Roadster reSeni i pro samotné automobilové vyrobce. Pfikladem muze byt jiz
existujici spoluprace s automobilkou Mercedes-Benz na indickém trhu &i v Hong
Kongu. Ve spolupraci s Mercedes-Benz India je zakaznikim umoznén realizovat
nakupni proces online, at' jiz nového ¢i ojetého vozu. Potencialni kupci mohou ziskat
prehled o kompletni nabidce vozu v§ech dealerl zapojenych do tohoto progarmu a
pfipadné slozit zalohu pro rezervaci vybraného vozu. Kromé klasického postupu
nakupu automobilu online popsaného v kapitole 2.5.1., ma moznost zakaznik
absolvovat online konzultaci v ramci projektu Mercedes-Benz Consultation Studio,
ktery umoznuje si zakaznikim online, v realném ¢&ase prohlédnout viz, o ktery by
mél zajem (mercedes-benz.co.in, 2020). V pripadé spoluprace Hong-Kongského
distributora voz( Mercedes-Benz a spole¢nosti Roadster, maji zakaznici moznost
nakupovat pouze ojeté vozy. Mimoto vSak doslo ke spusténi nového portalu

vénovaného modelu novému modelu Mercedes-Benz EQC. V ramci tohoto portalu
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si mohou zakaznici vz prohlédnout a v pfipadé zajmu zaplatit rezervaéni poplatek.
Mimo spoluprace s automobilkou Mercedes-Benz, spolupracuje spolecnost
Roadster i s automobilkou Toyota na uzemi latinské Ameriky a s automobilkou

Mazda ve Spojenych statech americkych.

2.4.2 Caravana - online prodej ojetych automobilti ve Spojenych

statech americkych

Na rozdil od platformy Roadster, se americka spoleCnost Caravana, ktera byla
zalozena vroce 2013, zabyva vyhradné online prodejem ojetych automobild.
V¢éetné prodeje osobnich automobil( v§ak nabizi i jejich vykup, pfipadné i finanéni
sluzby souvisejici s pofizenim vozidla. Plvod vozu, které jsou v ramci webovych
stranek Caravany nabizeny, jsou pfedevsim aukce, vozy vykoupené v ramci trade-
in programut, zprostfedkované skrze partnerska dealerstvi, pripadné vozy
vykoupené od soukromych vlastnikl na B2C trzich (consumeraffairs.com, 2020).
Ve druhém ctvrtleti roku 2018 prodala spolec¢nost Caravana denné pfiblizné 250
vozU se ziskem na vuz témeér 2 200 USD (dle prGmeérného kurzu v roce 2018, ktery
¢inil 21,735 K& za 1 americky dolar, se jednalo o hodnotu priblizné 48 000 K¢). Dle
grafu nize, ktery znazorriuje pfijmy spolecnosti Caravana mezi lety 2016-2018, Ize
vidét rostouci trend, jenz je zapficinén predevsim expanzi do dalSich mést, a tedy i

rostoucim zajmem zakaznikl o sluzby této spole¢nosti (Stock, 2018).
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Zdroj: Stock, 2018.

Obr. 2 Vyvoj prijmt z prodeje ojetych automobilt spole¢nosti Caravana v letech 2016-2018
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K zajisténi kontroly a nasledné garance kvality vozu, disponuje Caravana
specialnimi inspekénimi misty. Prodavané vozy jsou garantovany jako nebourané
vozy, bez jakychkoliv zjevnych vad a poskozeni. Spolec¢nost Caravana poskytuje
zakaznikdm jistou formu zaruky, kdy ma zakaznik pravo, v pripadé, ze by doslo
béhem 100 dni po prodeji nebo do limitu 4 189 mili k zavadé vozu, na bezplatné

odstranéni zavady, pfipadné vraceni penéz.

Pro pofizeni vozu skrze online stranky spoleénosti Caravana ma zékaznik moznost
nechat si vlz doruéit, pfipadné si mUze vz vyzvednout pfimo v poboéce
spole€nosti Caravana. V pfipadé, ze zvoli doru€eni vozu, zameéstnanci spolecnosti
Caravana zajisti dopravu vozu v pfedem sjednany termin. Nejprve dojde k ovéreni
platnosti fidi€skeého opravnéni a platnosti pojisténi zakaznika. Poté ma zakaznik
moznost s vozem realizovat testovaci jizdu a v pfipadé, ze je zakaznik s vozem
spokojeny, podepise zavazny kontrakt o koupi vozu. V pfipadé, ze zdkaznik zvoli
vyzvednuti vozu v pobocce spoleCnosti, dojde nejprve k ovéreni veskerych
nalezitosti, jako napfiklad platnost fidicského opravnéni ¢i pojisténi. Poté je
zakaznikovi zprostredkovan neobvykly zazitek, kdy obdrzi specialni minci, na
zakladé, které je mu vlz ze specialniho stroje, ktery pfipomina prodejni automat,
vydan jeho vybrany viz. S timto vozem, stejné jako v predeslém pFipadé muze
zakaznik absolvovat testovaci jizdu a pokud je s vozem spokojeny, podepise finalni
kontrakt (Ramsey, 2020).

Mezi hlavni vyhody, dle zkuSenosti zakaznikl, patfi pfedev$im tydenni garance
vraceni penéz bez udani divodu. Zaroven zakaznici shledavaji proces spojeny
s pofizenim, pfipadné prodejem vozu za dlvéryhodny, i v pfipadé, Ze je témér cely
realizovan skrze webové stranky. Dalsi z vyhod, ktera pozitivné plsobi na vnimani
zakaznikl je garance kvality vozl, véetné poskytovani, jiz vy$e zminéné garance.
V neposledni fadé je pak spole¢nost Caravana pozitivné vnimana za Siroké
portfolium voz(U v nabidce. Na druhou stranu, jednou z nejvétSich vyhod pro
zakaznika je nemoznost vyjednavani o vysi ceny, resp. cena, za kterou jsou vozy

prezentovany na webovych strankach, je pro zakaznika cena finalni.

2.4.3 Carwow - online prodej osobnich automobilli ve Velké Britanii

Online platforma carwow byla zalozena vroce 2010 za ucelem tvorby a

shromazdovani automobilovych recenzi, aby mohla poskytnout zakaznikim
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dostate¢né mnozstvi relevantnich informaci pfi vybéru jejich vozu. V sou€asnosti se
spole€nost zaméruje na shromazdovani nabidek vozidel u vybranych obchodnik
a jejich nasledné porovnavani, za ucelem zprostfedkovani prodeje. Tato online
platforma tedy funguje na obdobné bazi, jako platforma Roadster (viz kapitola
2.5.1). Hodnota prodeju vozidel realizovanych pravé skrze od zalozeni spole¢nosti
carwow ¢ini vice nez 5 bilionu britskych liber. V sou¢asnosti spole¢nost zaméstnava
vice nez 150 zaméstnancu a jeji hlavni sidlo je v Londyné, hlavnim mésté Velké

Britanie (carwow.co.uk, 2020).

Ve Velké Britanii nabizeji néktefi automobilovi vyrobci, jako napfiklad Peugeot,
Hyundai, Volvo ¢i Vauxhall, moznost realizovat celou transakci souvisejici
s nakupem vozu online. Mimo automobilové vyrobce vsak online prodej vozu
umoznuji i samotni dealefi, pfedevSim jako reakce na aktualni koronavirovou
pandemii. Spole¢nost carwow pak poskytuje zprostfedkovatelské sluzby, kdy si
zakaznik nakonfiguruje vlz dle vlastnich predstav a na zakladé této konfigurace
mohou jednotlivi dealefi reagovat se svymi cenovymi nabidkami. Mimo konfigurace
nového vozu ma zakaznik moznost koupit jiz vz vyrobeny (skladovy). Kromé jiného
spoleCnost carwow zprostifedkovava i nasledny kontakt s obchodnikem, at’ jiz skrze
webové stranky ve psané formeé, pfipadné i moznost realizace videokonferenénich
hovor(, virtualnich prohlidek konkrétniho vozu, o ktery ma zakaznik zajem, az po
finalni ujednani ceny a podminek, za kterych je kupni smlouva uzavrena, jako

napfiklad platebni podminky &i zplUsob doruceni.

Z pravniho hlediska, v pfipadé, Ze zakaznici ve Velké Britanii nakupuiji viz vyhradné
online, jsou chranéni zakonem o spotfebitelskych smlouvach, ktery mimojiné
poskytuje v téchto obchodnich pfipadech spotfebitelim silnéj$i ochranu, nez kdyby
nakupovali viz u obchodnika osobné. Prikladem mulze byt moznost zruseni
kontraktu bez udani divodu, a pfipadny navrat veskerych finanénich prostredkl do
14 dnu od objednani vozu. V pripadé osobniho prodeje v§ak zakaznici toto pravo
nemaji. Pokud se bude jednat o nakup jiz existujicino vozu, mlze zakaznik uplatnit
narok na vraceni vozu bez udani diivodl do 14 dnl, avsak zalezi na podminkach
smlouvy ve smyslu maximalniho poctu najetych mili, se kterymi mlze zakaznik

dany vUz vratit.
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2.4.4 Carvago - online prodej ojetych automobilt v Ceské republice

Carvago je Cesky startup, ktery byl zalozen v roce 2019. Primarné tato online
platforma zaméfuje na prodej ojetych automobilll na evropském trhu, a to jak na
trhu B2C, tak na trhu B2B. Spole¢nost Carvago funguje jako trzisté s ojetymi
automobily z celé Evropy, zaroven disponuje jiz 4 poboCkami a distribuuje ojeté
automobily do 6 evropskych zemi (Cesk& republika, Némecko, Slovensko,
Rumunsko, Polsko, Bulharsko), pficemz planuje expanzi do dalSich evropskych

zemi (carvago, 2019).

Primarni sluzbou je tedy dovoz vybraného automobilu na predem domluvené misto.
Zakaznik nejprve na webovych strankach zada pozadované parametry pro vybér
vozu, jako napfiklad zna¢ka automobilu, stafi vozu, pocet najetych kilometr( apod.
Na zakladé téchto parametrl ziska zakaznik nabidku vozu v portfoliu spoleénosti
Carvago. V pfipadé zajmu o konkrétni viz, poskytuje spoleénost Carvago
zakaznikovi sluzbu s nazvem CarAudit, v ramci, které je vybrany viz dukladné
provéren kvalifikovanym mechanikem. Tato sluzba stoji 990 K¢ a za tuto cenu ziska
zakaznik detailni prehred o stavu vybraného vozu. Poté, co zakaznik tento detailni
prehled obdrzi, ma na dalSich 24 hodin vlz rezervovany pro uéely rozhodovani o
koupi. Nutno podotknout, ze se jedna pouze o doplrikovou sluzbu, neni tedy nutné
sluzby CarAudit vyuzit. Poté, pokud se zakaznik rozhodne pro koupi vozu, za urcity
poplatek spole¢nost Carvago zajisti veSkerou administrativu spojenou s pfipadnym
dovozem vozu, zakaznik ma moznost volby pro doru¢eni na predem domluvené
misto urCeni, pfipadné do jednoho z odbérovych mist spolecnosti Carvago.
V neposledni radé nabizi spole¢nost Carvago sluzby v oblasti financovani vozu, a

to nabidkou zvyhodnéného uveéru.

Kromé jiného, jak bylo zminéno v uvodu této subkapitoly, spole¢nost Carvago
poskytuje své sluzby také na B2B trhu. NejcastéjSimi zakazniky jsou predevsim jini
obchodnici s ojetymi automobily. Tém spolecnost Carvago poskytuje stejné sluzby,
jako zakaznikim na trhu B2C. Navic maji dealefi moznost vyuzivat privatnich
nabidek uréenym vyhradné obchodnikim s automobily, pfipadné k vozim uréenym
pro export do dalSich zemi. Zaroven mohou prodejci ojetych automobild vyuzit
platformu Carvago i pro prodej vozl ze svého portfolia a znasobit tak $anci na prode;

VOZzZU.
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2.5 Zhodnoceni vybranych online platforem pro prodej automobilt

V pfedchozich subkapitolach byly popsany jiz existujici online platformy pro prodej
novych ¢&i ojetych osobnich automobill ve Spojenych statech americkych a
v Evropé. Dle nazoru autora byly vSechny analyzované platformy, bez ohledu na
pfedmét prodeje, na velmi vysoké urovni. Zaroven je vsak viditelny rozdil mezi
online platformami ve Spojenych statech americkych a v Evropé, a to pfedevsim
v jejich urovni rozvoje. Jedna se predevSim o pfipad online platformy Roadster,
ktera nejenze nabizi bézné sluzby, které nabizeji i ostatni vybrani prodejci osobnich
automobill, navic rozviji svou zprostfedkovatelskou sluzbu, vyviji aplikace, které
pomahaji dealerim, potazmo prodejcu pro zefektivnéni prodeji osobnich
automobill a davaji jim tak do rukou moznost pfistoupit k prodejim osobnich
automobill dnes jesté netradiénim, za to vSak vice vyhledavanym zpUsobem.
Kromé& toho vS8ak spolec¢nost Roadster spolupracuje pfimo s automobilovymi
vyrobci, jako napfiklad Mercedes-Benz ¢i Mazda. VVyhody pro vyrobce automobilt
jsou predevsim Uspora nakladud, které by jinak musel vynalozit na vyvoj viastniho
reseni. Zaroven vyuziva sluzeb spole¢nosti, ktera se na online prodej osobnich
automobill pfimo zamérfuje, mlze tedy Uzce spolupracovat s tymem lidi, ktefi mimo
bohatych zkuSenosti mohou pomoci spole¢nosti cenné rady prave v oblasti online
prodeje osobnich automobill. Na druhé strané vsak automobilovi vyrobci pfichazeji
o ur€itou nezavislost a pripadny dalsi vyvoj této platformy je pak primarneé zavisly
pravé na poskytovateli téchto sluzeb. V neposledni Fadé se da predpokladat, ze
bude muset automobilka za prodej kazdého kusu vozu skrze online platformu

odvadét jejimu poskytovateli urcitou provizi.

Automobilovi vyrobci tak v souCasnosti stoji pred rozhodnutim, zda investovat
finanCi prostfedky na vyvoj své vlastni platformy, ktera bude slouzit pro ucely online
spoleCnosti Roadster. V nasledujicich dvou kapitolach budou popsany jiz existujici
online platformy, jejichz pfedmét prodeje je vSak rozdilny. V zavére¢né kapitole
budou pak na zakladé poznatkl z druhé a treti kapitoly vytipovany atributy vhodné

pro Uuspésné provozovani online platforem pro prodej osobnich automobill.
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3 [E-commerce v prodeji automobilil ve vybranych zemich
Evropy

Online obchodovani pfineslo do svéta prodeje zbozi a sluzeb dalsi prodejni kanal,
diky kterému, v pfipadé spravné kombinace marketingovych aktivit, maji prodejci
moznost oslovit $ir§i okruh potencialnich zakaznikl a zvysit tak své pfijmy
z podnikani. V soucasné dobé, kdy cely sveét zasahla pandemie koronaviru, se
dokonce v nékterych zemich stal kanalem vyhradnim pro prodej zbozi Ci sluzeb.
Obchodnici, ktefi jiz v online prostiedi podnikali, méli adaptaci na tyto vynucené
zmény mnohem jednodussi a rychleji tak ziskali konkurencni vyhodu oproti
obchodnikum, jejichz podnikani probihalo vyhradné v kamennych prodejnach a byli
nuceni dodate¢né investovat finanéni prostfedky do tvorby e-shopl. Na zakladé této
skuteCnosti se da i vbudoucnu predpokladat dale rostouci vyznam online
obchodovani, a to nejen v odvétvich, které jsou dnes pro online nakupovani bézné,
jako napfiklad moda Ci elektronika, ale i do odvétvi specifické vysSi hodnotou

nakupovaného zbozi, jako pravé naptiklad prodej automobill.

Pro Ucely analyzy potencidlu pro online prodej osobnich automobilt v Evropé byly
vybrany 4 zemé, a to Némecko, Velka Britanie, Francie a Nizozemsko. Vybér
prvnich 3 jmenovanych trhi se odviji od skute¢nosti, Ze se jedna v rdmci Evropy o
nejvetsi trhy v souvislosti s prodejem automobilt. V roce 2019 tvorily tyto zemeé
dokonce vice nez 50% trzni podil na celkovych registraci osobnich automobill
v celé Evoprské unii (theicct.org, 2020). Na druhou stranu v8ak nutno podotknout,
ze v porovnani s Nizozemskem patfi tyto zemeé z pohledu hodnoty NRI indexu, ktery
udava miru pripravenosti a schopnosti zemé na vyuziti pfilezitosti spojenych
s informacnimi a komunikacnimi technologiemi k zemim, které nejsou na tak vysoké
arovni, prave jako Nizozemi, které se v roce 2020 umistilo v zebficku 134 zemi
svéta na 4. misté (na 1. misté se umistilo Svédsko, 2. mist& Dansko, 3. misté
Singapur), v ramci Evropy pak dokonce na misté 3. (networkreadinessindex.org,
2020). Z pohledu indexu DESI, ktery sleduje pokrok v zemich EU v oblasti
digitalizace a jejich digitalni konkurenceschopnosti se Holandsko v roce 2020
umistilo také na 4. mist& (1. misto obsadilo Finsko, 2. misto Svédsko a 3. misto
Dansko) (digital-strategy.ec.europa.eu, 2020). Z tohoto faktu se Ize domnivat, Ze
online prodej obecné v Holandsku bude na vysoké urovni, a zaroven tedy potencial

pro rozvoj online prodeje osobnich automobilt bude vysoky. Kapitoly tykajici se
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problematiky osobnich automobil a jejich online prodeje budou z¢asti zameéreny
také na znatku Skoda, jakozto domaciho producenta osobnich automobill a

pfipadné porovnani s konkurencnimi automobilkami.

3.1 Némecko

Uvodni subkapitola 3. kapitoly je vénovana Né&mecku, jakozto nejvétsimu
automobilovému trhu vramci Evropské unie. Prvni cCast této podkapitoly je
zameérfena na e-commerce v Némecku, pfedevsim z pohledu velikosti daného trhu
a jejim celkovém vyznamu ve vztahu k ekonomice jako celku. Nasledujici ¢ast se
zaméfuje na némecky trh osobnich automobill, v niz je definovana velikost
samotného trhu z pohledu prodejd novych osobnich automobilll &i struktura prodeju
se zameérenim na zastoupeni jednotlivych paliv. Zavérecna &ast je zamérena na
online prodej osobnich automobild v Némecku. Nejprve je definovana historie
vyvoje online prodeje na némeckém trhu, dale souCasny stav ve formé vybranych

online platforem znag¢ek Skoda a Porsche.

3.1.1 E-commerce

Némecko patfi se svou ekonomikou ke svétovym velmocem, kdy se dle
aktualniho zebficku nejbohatsich zemi svéta razenych podle urovné nominalniho
hrubého produktu umistilo na 4. misté, v ramci Evropy se jedna dokonce o zemi
s nejvySsSim hrubym domacim produktem (statisticstimes.com, 2021). Podil véech
obchodnich transakci realizovanych online na celkovem HDP dosahoval v roce
2019 14 % a dosahl tak urovné 524 biliond USD, z ¢ehoz pfiblizné 413 biliond USD
bylo realizovano na B2B trzich a 111 biliond USD na trzich B2C (unctad.org, 2021).
Podil uzivatell internetu dosahl v Némecku v roce 2020 88 %, coz je s ohledem na
poctu obyvatel zijicich na uzemi Némecka Cislo poukazujici na digitalni vyspélost
tohoto statu (Koptyug, 2021). Z pohledu indexu DESI se vS§ak Némecko v roce 2020
umistilo na 12. misté z celkovych 28 zemi. Za timto mirné nadprimérnym
vysledkem stoji predevsim slaba digitalizace v oblasti vefejnych sluzeb, kdy se
Némecko umistilo az na 21. misté, hluboko pod evropskym primeérem (digital-

strategy.ec.europa.eu, 2020).

V roce 2020 dosahly trzby realizované z obchodovani v online prostfedi 83,3 miliard
EUR, coz oproti roku 2019 predstavuje narlst necelych 11 miliard EUR. Jedna se

zvelké casti o vliv koronavirové pandemie, ktera uzaviela vétSinu fyzicky

37


http://statisticstimes.com
http://unctad.org

dostupnych prodejnich kandll a spotrebitelé tak byli odkazani k realizaci nakupu
témeér vyhradné skrze internet, a to predevSim v oblasti zbozi denni potreby,
potravin, drogerie, ale i napfiklad 1ék(l. Zaroven se neocekava pouze prechodny
narUst, dle spotrebitelské studie elektronického obchodovani v Némecku se totiz
oCekava, ze dojde jesté k rychlejSimu rozvoji internetovému obchodovani, zaroven
by vSak mélo dle oéekavani dojit i k urychleni digitalizace celého primysiu
(bevh.org, 2021).

3.1.2 Trh osobnich automobill

Némecko patfi v oblasti automobilového primyslu ke svétovym velmocim, a to jak
z pohledu produkce, tak z hlediska samotnych prodeju automobilt. V roce 2019
bylo v Némecku registrovano pfiblizné 3 miliony novych osobnich automobill a
celkovy pocet nové registrovanych vozU, ktery zahrnuje uzitkové vozy, nakladni
vozy a autobusy dosahl témér 3,3 milionud, ¢imz se Némecko podilelo na evropskych
registracich osobnich automobill z 30 % a na celkovych registraci novych vozu pak
témeér z 28 % a fadi se tak na prvni misto v oblasti prodeju novych automobill
vramci celé Evropy. Celkova produkce automobill za rok 2019 pak dosahla
pfiblizné 4,6 miliond vyrobenych vozu (acea.auto, 2021). Rok 2020 byl zasadné
ovlivnén koronavirovou pandemii, coz se projevilo i na registracich novych osobnich
automobill, které oproti roku 2019 poklesly o 19,1 % na uroven 2,92 miliond

registrovanych vozu (kba.de, 2021).

Struktura némeckého automobilového trhu z pohledu zastoupeni jednotlivych typu
paliv doznava v poslednich letech, pfedevsim diky stale se zvysSujicimu trznimu
podilu vozu pohanénych alternativnimi zdroji energie, velikych zmén. Tento trend
reflektuje schvalené normy na urovni Evropské unie, kdy CO2 emise novych
osobnich automobilt budou muset dosahovat v roce 2025 v priméru o 15 % ménée
CO2 nez v roce 2021, v roce 2030 to musi byt dokonce o0 37,5 % méné nez v roce
2021 (consilium.europa.eu, 2019). Oproti roku 2019 bylo na némeckém trhu
registrovano priblizné o 12,5 % méné automobilld na benzinovy pohon, vozu
pohanénych naftovym motorem bylo registrovano o 3,9 % méné. Naopak, BEV
vozu, tedy vozU pohanénych &isté elektromotorem bylo zaregistrovano o necelé 2
% vice, meziro¢ni narlst Ize nasledné pozorovat i u plug-in hybridnich ¢&i Cisté
hybridnich voz(. Nize, na obrazku ¢.3 znazornéna struktura némeckého trhu

osobnich automobilt v roce 2020 z pohledu pohonu.
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Obr. 3 Podil jednotlivych typu paliv na némeckém trhu osobnich automobilii v roce 2020

Nejuspésnéjsi automobilkou na trhu osobnich automobill z pohledu celkovych
prodeju je domaci spolec¢nost Volkswagen. Pod touto zna¢kou bylo v roce 2020
zaregistrovano na némeckém trhu 525 612 vozl a dosahla tak trzniho podilu 18 %.
Automobilka Skoda na némeckém trhu ve stejném roce registrovala 181 198 voz(
a trzni podil €inil 6,2 % (kba.de, 2021). V roce 2018 bylo v Némecku z celkového
poctu 3,44 milionl osobnich automobill registrovano necelych 64 % v korporatnim
sektoru a 36 % v sektoru soukromych zakazniku (kba.de, 2019). Ackoliv se jedna o
Cisla starSiho data, je nutno zohlednit fakt, ze rok 2019 byl z pohledu registraci
ovlivnén predevsim tématy spojenymi s prechodem na nové emisni normy, rok 2020
a 2021 jsou pak roky, kdy automobilovy primysl| zasahla jiz zminéna koronavirova
krize. ZvySe definovaného poméru je vS8ak ziejmé, ze na némeckém
automobilovém trhu prevazuji prodeje automobilt do korporatniho sektoru, a ackoliv
soucasna situace spojena s problémy ohledné kapacit v automobilovém primyslu
zpUsobuje obrovské problémy na strané vyrobcl, v nasledujicich letech se

nepredpoklada vyraznejsi zména pomeéru mezi korporatnimi a privatnimi zakazniky.
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3.1.3 Online prodej osobnich automobilti vybranych znaéek

Némecko je jiz po dlouhou dobu nejvéts§im automobilovym trhem v Evropé. VSemu

nasvédcuji statistiky tykajici se registraci novych vozu, které z dostupnych dat

uvadeji, ze od roku 1990 bylo kazdorocné v Némecku registrovano nejvice

osobnich automobilt z celé Evropy (acea.auto, 2021). V oblasti online prodeje je

Némecko, v ramci Evropy, také povazovano za prukopnika, a tak na zakladé studie

zpracované spolecnosti Roland Berger (2016), zamérené pravé na online prode;

automobill na némeckém trhu, Ize trzni vyvoj online prodeje automobill rozdélit do

4. etap:

1.

Vznik online platforem pro ojeté automobily: PocCatek této etapy je
datovan do poloviny 90. let 20. stoleti, jeji konec pak priblizné do roku 2003.
Prikopnikem online platformy pro prodej ojetych automobill byla spole¢nost
eBay, kterd nabidla feSeni pro prodej ojetych automobilll na C2C trhu.

Reprezentanty této etapy jsou online weby jako mobile.de ¢i autoscout24.de.

Prodej novych automobilti a prichod zprostredkovatelG: Druha etapa
zapocCala priblizné vroce 2003, kdy jiz existujici provozovatelé online
platforem pro prodej ojetych automobill rozsifili své portfolio o nabidku
novych vozl. Zaroven doslo ke vstupu zprostfedkovatelskych subjekty,
jejichz cilem bylo zprostfedkovani obchodu mezi prodejcem a kupujicim na
trhu automobill. Prikladem téchto zprostfedkovatelll jsou spoleénosti

autohaus24.de, carneoo.de ¢i neuwagen24.de.

Profesionalizace stavajicich platforem a vstup OEM: Nasledujici etapa
zapocCala v obdobi ekonomické krize, tedy kolem roku 2009. Dochazi
k roz$ifovani pocétu provozovatelll online platforem pro prodej osobnich
automobill, a tak dochazi k jejich profesionalizaci a zlep$eni za ucelem
ziskani zakaznické pozornosti. Novinkou béhem této je i vstup samotnych
vyrobcu, at’ jiz ve formé& multi-channelovych aktivit, pfipadné i zavadéni
pfimého prodeje (napfiklad automobilka Tesla). Navic je umoznéno
zakaznikim individualizovat své pozadavky pomoci automobilovych

konfiguratord a generovani tzv. bulit-to-order*® objednavek.

3 Built-to-order je typ objednavky, jejiz vyroba neni zahajena, dokud koneény spotiebitel nepotvrdi
objednavku (v pfipadé prodeje automobilu se jedna o okamzik podepsani kupni smlouvy, na jehoz
zakladé dojde k objednani vozu obchodnikem u vyrobce).
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4. Rozsireni na strané OEM a dealerii osobnich automobil(: Posledni a
aktualni etapa, jejiz poCatek je datovan kolem roku 2014 a reflektuje zvySujici
se zajem samotnych vyrobcl a dealert o vyuzivani online platforem pro
prodej osobnich automobilt. Zaroven, dal$i vyrobci automobill spoustéji
pilotni programy pro prodej pfimy prodej osobnich online (napfiklad Volvo Ci

Mercedes-Benz).

V soucasné dobe existuje velké mnozstvi online platforem pod zastitou jednotlivych
vyrobcl, které se vsak liSi drunem sluzeb poskytovanych zakaznikim. Na jedné
strané existuji tzv. stock locatory, které umoznuji zakaznikiim vyhledat kyzeny viz
online, pripadné si konkrétni viiz rezervovat (napt. Skoda), na stran& druhé davaji
nékteré automobilky zakaznikim moznost si vz pofidit online, bez nutnosti
navstévy dealerstvi a s vyuzitim alternativnich forem financovani (napf. Porsche).
NiZze budou popsany vybrané online platformy pro prodej osobnich automobilll, at’
jiz jako generator leadl, tedy potencidlnich klientll, ktefi v8ak nemaji moznost
provést celou transakci souvisejici s nakupem vozy online, tak i ty platformy, které

tuto moznost nabizeji.

Automobilka Skoda ve spolupréaci s dcefinou spoleénosti Skoda Auto Deutschland
GmBH provozuji na némeckém trhu online platformu slouzici primarné, jako jiz vyse
zminény ,stock locator®, tedy platforma vyhradné pro vyhledavani a cenovou
indikaci jiz predem naspecifikovanych vozU. Zakaznik ma moznost vybirat vozy dle
konkrétniho modelu v nabidce znagky Skoda, dle kategorie vozu (nové, roéni, ojeté
atd.) Ci dle konkrétnich specifickych vlastnosti vozu, jako napfiklad cena, datum
prvni registrace, pocet ujetych kilometrd ¢€i palivo. Mimo jiné ma zakaznik na zakladé
postovniho smérovaciho Cisla moznost geograficky vymezit oblast, ve které by se
mél dany viz nachazet. Mimo to ma také zakaznik moznost si viiz rezervovat online,
avSak tato moznost se tyka pouze vozl novych, predvadécich ¢&i tzv. dennich
registraci, tedy situace, kdy prodejce registruje nové vozidlo k prodeji u registraéni
kancelare pouze na jeden den. Jakmile si zakaznik vybere viz z jedné z téchto
kategorii a bude si chtit vliz rezerovat, musi v prvnim kroce vyplnit osobni Udaje,
nasledné obdrzi e-mail s detaily této rezervace a na zakladé vyplnénych dat
zakaznika do 24 hodin kontaktuje prodejce, u kterého je vybrany viz na skladé. Ke
dni 25.6.2021 bylo v nabidce celkem 17 039 vozu, z toho vSak pouze 1 702 jich bylo

mozné rezervovat online.
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Schnellsuche

FAHRZEUGE GEFUNDEN
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CIT!GO ENYAQ FABIA KAMIQ KAROQ KODIAQ

OCTAVIA RAPD SUPERS SUCHE ZURUCKSETZEN

Fahrzeugsuche
Hersteller Modell / Typ
SKODA v Alle . G Nur SKODA Plus /

Das WeltAuto 1)

Fahrzeugpreis & Online-Reservierung

Fahrzeugpreis von 19€ bis 100.000€
(

Mehrwertsteuer ausweisbar a "B Nur Online-Reservierung (i]

Fahrzeug-Kategorie(n)
Gebrauchtwagen Jahreswagen a Neuwagen Cldtimer n Vorfihrwagen

Zdroj: https://fahrzeugangebote.skoda-auto.de/, 2020

Obr. 4 Oficialni némecky Skoda online stock locator

Automobilka Porsche vyuziva odli$ny zpUsob online platformy pro prodeje osobnich
automobill, a to takovy, ze doslo s uvedenim nového modelu Porsche Taycan,
jakozto prvniho pIné elektrického vozu znacky Porsche, zaroven ke spusténi
webovych stranek, kde maji zakaznici moznost nakoupit jiz existujici vozy na
skladech prodejct vyhradné online. Jakmile si na Uvodnich strankach zakaznik
vybere konkrétni viz, u kterého je samoziejmosti podrobny vyéet vybav a
technickych specifikaci, ma na vybér 3 moznosti zplsobu financovani vybraného

VOzZU:

1) Nakup v hotovosti — mimo osobni udaje musi zakaznik zadat svou kreditni
kartu za ucelem zaplaceni rezervaéniho poplatku. Jakmile budou
pracovnikem Porsche Center udaje zkontrolovany, dojde ke kontaktovani
zakaznika ze strany obchodnika, aby doslo k uzavrfeni kupni smlouvy a

dohodnuti data prevzeti vozu.

2) Nakup na leasing — zakaznik zasle nezavaznou zadost o poskytnuti leasingu
od spolec¢nosti Porsche Financial Services GmbH & Co. KG a opét dojde

k zarezervovani vozu na zakladé udajich o kreditni karté zakaznika.

42


https://fahrzeugangebote.skoda-auto.de/

V pfipadé, ze nedojde k uzavreni leasingové smlouvy, zadkaznik obdrzi zpét

jiz zaplaceny rezervacni poplatek.

3) Nakup na uvér — zakaznik poptava puljcku u Baden Wurttembergische Bank
prostfednictvim partnera Porsche Financial Services GmbH. Specifikum
tohoto zpUsobu pofizeni vozu je, Zze zakaznik si musi domluvit osobni
schizku a pripadnéd smlouva je uzaviena osobné na misté v konkrétnim
Porsche Centru. Stejné jako u vy$e zminénych pfipadU, jakmile zakaznikovi
neni pUjcka schvalena, nedojde k uzavreni smlouvy, rezervaéni poplatek je

mu navracen.

3.2 Velka Britanie

Nasledujici subkapitoly jsou obdobné jako u Némecka zaméreny nejprve na
predstaveni e-commerce trhu ve Velké Britanii, pfedevsim z pohledu meziroéniho
vyvoje, velikosti a vyspélosti. V dalsi ¢asti je definovan automobilovy trh ve Velké
Britanii, a to z pohledu meziroéniho vyvoje novych osobnich automobilll, véetné
nejaktualngjSich dat tykajicich se rozdéleni trhu dle typu jednotlivych paliv.
ZavereCna Cast je zamérena na jiz existujici online platformy slouzici pro prodej

osobnich automobilt u vybranych znagek Skoda a Toyota.

3.2.1 E-commerce

Spole¢né s Néemeckem patfi Velka Britanie k nejvétsim e-commerce trhdm v ramci
celé Evropy, celosvétove se jedna o 3. nejvetsi e-commerce trh. V roce 2019 Cinily
pfijmy z e-commerce ve Velké Britanii 200,5 biliondl EUR, ¢imz obsadila v ramci
Evropy obsadila prvni pficku. Oproti roku 2018 se jedna o 14,6% narust, tedy
nejvétsi za poslednich 5 let (Coppola, 2021). Internetova penetrace, tedy podil lidi,
ktefi alespon jednou nakoupili produkt €i sluzbu online dosahl v roce 2020 maxima,
ato 87 %. Zaroven Ize vypozorovat rostouci trend v zajmu o nakupy online, zatimco
v roce 2008 dosahovala internetova penetrace urovneé 78 %, v roce 2020 to bylo jiz
necelych 95 % (O‘Dea, 2021).

V zebficku ukazatele DESI za rok 2020 se Velka Britanie umistila na 8. misté coz
je v porovnani s rokem 2019 zhorSeni o jednu pficku, presto se vSak hodnotou
indexu 60,4 nachdzi nad primérem Evropské unie, ktery ma hodnotu 52.6.

NejsilnéjSimi kategoriemi sledované v ramci tohoto indexu jsou pfedevsim digitalni
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gramotnost uzivatell internetu, a to nejen z hlediska béznych &i zakladnich znalosti,
ale také znalosti pokroCilych, a také kategorie zabyvajici se vyuzivanim
internetovych sluzeb, jako napfiklad internetové zpravy, bankovnictvi &i online
nakupovani . Na druhou stranu zaostava Velka Britanie za evropskym primérem
v oblasti konektivity, a tedy ukazatelich jako napfiklad pokryti 5G siti, Ci v oblasti
digitalizace vefejnych sluzeb (digital-strategy.ec.europa.eu, 2020).

3.2.2 Trh osobnich automobill

Celkovy trh novych osobnich automobilt prodanych ve Velké Britanii dosahl v roce
2019 urovne 2 311 140, ¢imz se zaradila na druhé misto co do velikosti trhu v ramci
celé Evropy. Zaroven, jelikoz je Velka Britanie také sidlem nékterych
automobilovych producentd, vyrobilo se zde za rok 2019 1 303 135 osobnich
automobild. Rok 2020 byl pro britsky automobilovy primysl i trh kriticky z divodu
pandemie COVID-19, a tak doSlo k rapidnimu poklesu celkového trhu, ktery v roce
2020 dosahl urovné 1 631 064 registrovanych vozu, coz je témér tretinovy pokles
oproti roku 2019. Ackoliv rok 2021 byl také ¢astecné v nékterych mésicich ovlivnén
koronavirovou krizi, se trh osobnich automobilt diky jemnéjsim opatifenim, ale také
ziskanym zkusenostem automobilovych vyrobcl a obchodnikd vyviji v porovnani
s pfedchozim rokem Iépe a jiz nyni v obdobi prvnich péti mésict roku 2021 vykazuje

674,1% narust oproti roku pfedchozimu (smmt.co.uk, 2021).

Obdobné jako tomu je na némeckém automobilovém trhu, dochazi ve Velké Britanii
pomérné k zdsadnim zménam ve struktufe registrovanych vozu z pohledu paliv,
dokonce Ize tvrdit, ze z dostupnych dat je patrna vétsi orientace britskych
spotrebiteld vic¢i pohonlm, které jsou vybaveny mild-hybridnimi & hybridnimi
technologiemi. Jednim z dlvodu jsou zavedené podpory pro nizko emisni vozy ze
strany britské vlady, které mohou u osobnich automobilll dosahovat az 2 500
bristkych liber (pfiblizné 75 000 K¢), jedinou podminkou je pouze horni hranice ceny
vozu, ktera nesmi preshovat 35 000 bristkych liber (pfiblizné 1 050 000 K¢&). Nize
na obrazku &.5 znazornéna struktura britského trhu osobnich automobilll v obdobi

leden—kvéten 2021 z pohledu pohonu.
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Zdroj: smmt.co.uk, 2021

Obr. 5 Podil jednotlivych typu paliv na britském trhu osobnich automobill v obdobi leden-
kvéten 2021

Z nejaktualnéjsich dostupnych dat =z prvnich péti mésicl roku 2021, je
nejuspésnéjsi znackou z pohledu registrovanych voz( Volkswagen s trznim
podilem 9,11 %, nasledovany znaCkou Ford, ktera v prvnich péti mésicich
registrovala 60 464 aut a dosahla trzniho podilu 8,35 %. Automobilka Skoda
dosahla trzniho podilu 3,62 % a celkového pocétu 26 169 registrovanych vozu
(smmt.co.uk, 2021) Ze soucCasnych predikci reflektujicich aktualni vyvoj na trhu Ize
predpokladat, Ze Uroven celkového trhu pro rok 2021 dosahne priblizné 1,9 milionl

registrovanych vozU (smmt.co.uk, 2021).

3.2.3 Online prodej osobnich automobilti vybranych znaéek

Znacka Skoda v souéasnosti nabizi svym zakaznikiim ve spolupréci se spoleénosti
Volkswagen Financial Services United Kingdom moznost si pofidit jiz existujici
skladovy vUz online. Specifikem tohoto kontraktu je fakt, Ze se jedna o operativni
leasing, zakaznik tedy vlz nevlastni a v pfedem stanovené Ihité je povinen vuiz
vratit zpét obchodnikovi, od kterého viz odebral. Ten nasledné viz prodava jako
vUz ojety s pfedem stanovenym pocétem kilometr(, které zakaznik stejné jako lhutu

je povinen specifikovat pred uzavienim kontraktu.

V uvodnim kroku si zakaznik zvoli model z aktualni nabidky skladovych vozu

znacky Skoda, dale si vybere délku kontraktu, po kterou bude vybrany viz uzivat,
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zvoli si pocet kilometrU, které by chtél s vozem ujet za rok a v neposledni fadé ma
moznost zvolit vySi mési¢éni splatky. Jedna se tedy o odliSny zpUsob filtrovani
dostupnych vozidel oproti stock lockatoru v Némecku, jelikoz primarni jsou zde
podminky uzaviraného kontraktu. Nasledné, na zakladé zvolenych parametrd, se
zakaznikovi zobrazi nabidka konkrétnich vozidel, jenz tyto parametry splniuji.
Zakaznik tak nasledné vidi konkrétni specifikaci vozu a ma moznost si predplatit
v ramci meésicnich splatek servis, udrzbu vozu a pneumatiky. Pokud zakaznik spini
veskeré podminky kontraktu, ma moznost realizovat veskeré kroky online, jedinou
nutnosti navstivit osobné obchodnika je prevzeti vozu. K datu 25.6.2021 ma znacka
Skoda v nabidce 919 vozli v modelech Enyaq, Fabia a Superb (drive.vwfs.co.uk,
2021).

Za jednim z pilotnich projektd online prodeje novych automobilll ve Velké Britanii
stoji znacka Hyundai. V uvodni fazi nejprve na zakladé spoluprace s asociaci
Rockar, ktera mimo jiné v souCasnosti spolupracuje v oblasti online prodeje
s automobilkami jako je napfiklad Land Rover ¢&i Jaguar (Singh, 2020). V sou¢asné
dobé ma Hyundai k dispozici jiz vlastni platformu, kterd umoznuje zakaznikim
pofidit novy vUz vyhradné online, véetné moznosti vykupu vozu stavajiciho. Mimo
jiné, v pripadé, ze zakaznik zvoli financovani vozu za hotove€, nabizi znacka
Hyundai, potazmo preferovany dealer, doruceni vozu domu. Oproti ostatnim
vybranym online platformam je vSak proces pofizeni vozu jiny, pfedevsSim v tom
smyslu, Ze zakaznik v Uvodu voli zpUsob financovani na zakladé, jehoz podminek
se mu prizpusobi nabidka vozU, které jsou preddefinované a zajemce tak voli pouze
barvu vozu a pfipadné prislusenstvi vozu, nikoliv vSak dodate¢nou vybavu
(clicktobuy.hyundai.co.uk, 2021). Z dostupnych dat vSak vyplyva, ze mira konverze
je pomérné nizka, jelikoz z vice nez 500 000 navstévnik( webovych stranek doslo
k realizaci nakupu online pouze u necelych 2 000 (Singh, 2020). Na druhou stranu
je vSak nutné podotknout, ze se v tomto pfipadé jednalo o pilotni projekt, navic se
neda predpokladat, Ze narUst online prodeju bude v nejblizsich letech signifikantni.
Zakaznici potrebuji predevsim ziskat duvéru, a predevSim pridanou hodnotu

z tohoto nového konceptu prodeje osobnich automobilu.

Dal$im prikladem znacky, ktera na britském trhu nabizi zakaznikiim moznost pofidit
novy vUz online, je znacka Toyota. Ta poskytuje zakaznikim, na rozdil od znacky

Skoda, moznost si viz z portfolia znagky nakonfigurovat dle vlastnich pozadavkd.
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Sama Toyota na svych webovych strankach tvrdi, Ze se jedna o nejrychlejsi zpUsob,
jak si pofidit novy viz. V prvni fadé si zakaznik vybere konkrétni model znacky,
ktery si v nasledujicim kroce muze nakonfigurovat, at’ jiz z hlediska pohonu, barev,
ale i nadstandardnich vybav vzhledem k vybranému modelu. V dalsim kroce si
zakaznik vybira zplUsob financovani vozu, a to bud nakup vozu za hotové ¢i formou
leasingu. Mimo to nabizi Toyota v ramci své online platformy i moznost ocenéni a
nasledny vykup stavajiciho vozu, jehoz hodnotu je mozné odecist z ceny nového
vozu. V zavérecné si musi zékaznik vybrat obchodnika pro prevzeti vozu, ktery
muze v nékterych pripadech nabizet i tzv. home deliveries, tedy moznost doru¢eni
a prevzeti vozu pfimo v misté bydlisté zakaznika. Dale zada potfebné osobni udaje
a uhradi rezervacni poplatek ve vysi 250 britskych liber, jako potvrzeni objednavky.
Jakmile v8echny tyto body spini, obdrzi potvrzujici e-mail s dalSimi kroky, v€etné

odhadu prevzeti pfipadné doruceni vozu (toyota.co.uk, 2021).

NejcastéjSim problémem z pohledu nakupu vozu online je otazka moznosti vraceni
vozu Vv pfipadé, Ze zakaznik neni svozem spokojeny, napfiklad z ddvodu
nedostatecné kvality &i jinych chyb a vad. Obecné plati ve Velké Britanii zakon o
pravech spotrebitele z roku 2015, ktery fika, ze zbozi musi odpovidat popisu, musi
byt vhodné a pouzitelné pro dany ucel, a zaroven v odpovidajici kvalité
(legislation.gov.uk, 2015). Toyota ve svych obchodnich podminkach tento zakon
reflektuje a uvadi, ze v souvislosti s pravy definovanymi ve spotfrebitelském zakoné

ma zakaznik pravo na:

e Do 30 dnl od prevzeti vozu vz vrétit a narokovat vraceni penéz v pfipadé,

Ze se na ném projevila vada.

e Do 6 meésicu od prevzeti vozu vUz vratit a narokovat vraceni penéz v pfipadé,
ze vz neni mozné z dlvodu poruchy opravit ¢i vyménit. Zaroven si Toyota
narokuje moznost odpoctu urCité castky v pripadé vzhledem k opotfebeni

VOZzZU.

e Do 6 let od prevzeti vozu vlz vratit a narokovat vraceni penéz v pfipadé, ze

vozidlo nema vyhovujici kvalitu a neni schopno plinit svuj ucel.

Zaroven, na zakladé regulace spotrebitelskych smluv z roku 2013 ve Velké Britanii
plati, Ze pokud zakaznik zakoupi vz online za hotové, tedy nevyuzije moznosti

financovani, ma pravo, za urcitych okolnosti, béhem 14 dnl ode dne prevzeti vozu,
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vUz vratit (legislation.gov.uk, 2013). V takovémto pfipadé Toyota vyZaduje od
zakaznika, aby kontaktoval zakaznicky serivs a domluvil si vraceni vozu. Dale musi
do 14 dnu od nahlaseni této skutecnosti, na své vilastni naklady, dorucit viz
obchodnikovi, u kterého viz prebiral. Vraceni ¢astky probiha stejnym zpUsobem,
jakym zakaznik za vlz platil, avSak Toyota si zde vyhrazuje préavo redukovat
vyplacenou ¢astku v pfipadé, ze by stav vozu mél vyrazny vliv na snizeni hodnoty

vozu, jedna-li se o prokazatelné zavinéni ze strany zakaznika.

3.3 Francie

DalSi zemi, které je vénovana v ramci této kapitoly pozornost je Francie, ktera se
Fadi mezi nejvyspélej$i zemé Evropy. Uvodni ast této podkapitoly je zaméfena na
prfedstaveni e-commerce trhu ve Francii, vCetné meziro¢niho vyvoje trzeb
plynoucich praveé z obchodovani na internetu. Nasledné je pfedstaven francouzsky
automobilovy trh se zamérenim na velikost trhu ¢i predstaveni rozsifenosti
jednotlivych typll paliv. Zavéredna &ast je zaméfena na vybrané znacky Skoda,
Peugeot a Citroen, a to z pohledu definice a predstaveni existujicich online

platforem pro prodej osobnich automobild.

3.3.1 E-commerce

Francie se v sou€asnosti fadi na 7. misto v zebfi¢ku nejbohatSich zemi dle urovné
ukazatele nominalniho hrubého domaciho produktu (statisticstimes.com, 2021).
Mimo to, se jedna v ramci Evropské unie o 2. nejvétsi e-commerce trh (vzhledem
k odchodu Velké Britanie z Evropské unie), kdy internetova penetrace, tedy pocet
lidi, ktefi aktivné vyuzivaji internet, dosahla v lednu roku 2021 91 % (Kemp, 2021).
Vice nez 80 % internetovych uzivatel mezi lety 15 az 64 let vyuziva internet jako
nastroj pro hledani produktd, které by chtéli v budoucnu koupit a vice nez 70 %
téchto uzivatell realizuje nakup pravé v online prostfedi (Kemp, 2020). Celkové
méla v roce 2019 e-commerce podil na hrubém domécim produktu Francie pfiblizné
4,3 %. Presto je Francie v porovnani s ostatnimi zemémi Evropské unie z pohledu
internetové penetrace, procenta zakaznikl nakupujici online &i primeérnych vydaju
vynalozenych na nakup zbozi a sluzeb online spi§ zemi pramérnou
(practicalecommerce.com, 2020). BEhem poslednich let vSak doslo k narustu lidi,
ktefi nakupuji online a do roku 2026 se ocekava az zdvojnasobeni obratu z prodeje

zbozi a sluzeb, kdy odhad obratu z prodeje zbozi a sluzeb za rok 2020 Cini pfiblizné
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115 biliond EUR. Vyvoj trzeb v rdmci online prodeju na B2C trzich ve Francii mezi

lety 2013 a 2020 znazornuje graf nize (ecommercenews.eu, 2020).
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Zdroj: ecommercenews.eu, 2020.

Obr. 6 Obrat online nakupti na trhu B2C mezi lety 2013 a 2020 (v bn EUR)

Jak jiz bylo zminéno v prfedchozich kapitolach, koronavirova krize méla na e-
commerce silny vliv, jelikoz mnoho podnikl, ale i zakazniki muselo zménit své
nakupni zvyklosti, z divodu omezeni pfimého kontaktu. Jinak tomu nebylo i ve
Francii, kdy v roce 2020 doslo k navyseni proporce maloobchodnich trzeb z 3 % na
12,2 %. Na druhou stranu je vSak nutné si uveédomit, ze témeér 90 % maloobchodniho
prodeje stale probiha v offline prostredi. Prameni to pfedevsim ze specifického
nakupniho chovani francouzskych spotrebitell, ktefi pro maloobchodni online
nakup vyuzivaji internet spiSe jako médium, na kterém ziskavaji informace o
produktu, sdileji recenze s jinymi uzivateli a porovnavaji cenové nabidky ruznych
subjektl na strané nabidky. Ve findle v§ak vétsina téchto uzivatell zakoupi zbozZi
v kamenné pobocce, jelikoz je pro né velmi dulezité produkt pfed nakupem vidét,
citit a pripadné si produkt pfimo vyzkouset. Tento jev je také znamy pod pojmem
,webrooming* (ijc.ilearning.co, 2021). Mimo to, specifikum francouzskych
spotrebitell je, Ze vyzaduji od online nakupt jednoduchy a snadny proces navraceni

zbozi.
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3.3.2 Trh osobnich automobill

Francouzsky trh s osobnimi automobily je vzhledem k celkovému roénimu objemu
prodanych automobilll v souéasnosti druhym nejvétsim trhem v Evropské unii.
V roce 2019 bylo ve Francii prodano 2 214 279 osobnich automobilll, rok 2020 byl
poznamenan koronavirovou krizi, a tak doslo k propadu celkového trhu o vice nez
25 %, na uroven 1 650 118 prodanych osobnich automobilll (acea.auto, 2021). Na
trhu osobnich automobilll se v roce 2020 Skoda umistila na 13. mist& s celkovym
mnozstvim 30 587 registrovanych vozu a trznim podilem 1,85 %. Prodeje osobnich
automobilél zna¢ky Skoda na francouzském trhu od roku 2013 kontinualné rostou,
a ackoliv doslo v roce 2020 k znaénému poklesu, ktery byl zapfi¢inén predevsim
dopadem koronavirové krize na automobilovy prumysl jako celek, ocekava se
kontinualni narlst prodejii osobnich automobill znagky Skoda i v nasledujicich

letech.
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Obr. 7 Vyvoj prodejii osobnich automobilii zna¢ky Skoda v letech 2009-2020

Stejné jako na némeckém C¢i britském trhu s osobnimi automobily, dochazi i na trhu
francouzském k postupnym zménam ve struktufe z hlediska typl paliv. Zatimco
v letech 2018 dosahoval trzni podil BEV vozu 1,4 %, v roce 2020 to bylo jiz 6,7 % a
vzestupna tendence se da ocekavat i v nasledujicich letech, s ohledem na ménici
se nabidku automobilovych vyrobcl a také pozitivnim pristupem francouzské viady

ve smyslu finanénich ¢&i jinych nehmotnych incentivi. Nize na obrazku ¢.8
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znazornéna struktura trhu osobnich automobilt na francouzském trhu z pohledu
pohonu za rok 2020 (ccfa.fr, 2021).

= Benzin = Nafta HEV + PHEV = BEV

Zdroj: ccfa.fr, 2021

Obr. 8 Podil jednotlivych typu paliv na francouzském trhu osobnich automobilti za rok 2020

3.3.3 Online prodej osobnich automobilti vybranych znaéek

Ackoliv Francie patfi v ramci Evropské unie k jednomu z nejvétsich trha v oblasti e-
commerce, jak jiz zminéno v predchozi kapitole, ve smyslu internetové penetrace Ci
vyuziti online platforem pro realizaci transakci, patfi v Evropské unii spise
k priméru. Dalsim faktem, ktery by mohl byt prekazkou pro rozvoj online prodeju
osobnich automobill je i ta skutenost, Ze francouzsti spotfebitelé vyuzivaji internet
pouze jako médium pro ziskavani informaci o produktech ¢&i sluzbach, finalni
touchpoint vSak probiha nejCastéji fyzicky v kamennych prodejnach. Na druhou
stranu, dle studie spole¢nosti Accenture, ktera byla realizovana na vzorku
némeckych, francouzskych a britskych prodejcl osobnich automobilll za Ucelem
pochopeni jejich pfipravenosti na budouci vyvoj, jsou ocekavani zastupcu
francouzskych automobilek takova, ze do roku 2030 budou celkové prodeje
realizovany z 25 % pravé online (accenture.com, 2021). Zasadnim zjisténim tohoto
vyzkumu je fakt, Zze 85 % dealeru si uvédomuje nutnost restrukturalizace prodejniho

modelu, v souladu s aktualnim vyvojem digitalizace.

V soudasnosti z pohledu automobilky Skoda neexistuje na francouzském trhu

zadné online fesSeni, které by umoznovalo realizovat nakup vozu ryze v online
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prostfedi. Od kvétna roku 2020 vSak vznikla platforma, jejiz ucelem je poskytnout
zakaznikim prehled o jiz existujicich skladovych vozech, véetné jejich podrobné

specifikace a pfipadné informaci o tom, jakému dealerovi je pfislusny vz alokovan.
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Obr. 9 Oficialni francouzsky Skoda online stock locator

Nejedna se vSak o online platformu, skrze kterou by si byl zakaznik schopen viz
rezervovat ¢i dokonce koupit, slouzi tedy spise jako databaze skladovych vozU.
Zakaznik ma moznost filtrovat vozy z aktualni skladové nabidky dle nasledujicich

parametry:
e Model
e Cenove rozpéti
e Typ prevodovky
e Palivo a motor
o Uroven CO2 emisi*
e Barvavozu

e Region, ve kterém se obchodnik nachazi

4 Francie patfi mezi zemé, které zavedly tzv. CO2 dan, kterd navySuje zdkaznickou cenu dle CO2
vystupu konkrétniho vozu. Jejim Gelem je omezeni poptavky po vozech, jejichz CO2 emise az
prilis zatézuji zivotni prostredi.
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e Specifické dealerstvi

Mimo vyse zminéné filtry ma zakaznik moznost pfimo na webovych strankach
komunikovat se vzdalenou podporou Skoda Auto ve Francii a konzultovat tak volbu
vozu Ci ziskat dodateéné informace, vztahujici se k aktualni nabidce skladovych
voz(l. Ke dni 25.6.2021 méla znacka Skoda v nabidce v ramci stock locatoru 2 906

vozU. Oproti stavu ze dne 15.6.2021 doslo k narlstu o 664 voz{.

Bohuzel, Skoda na francouzském trhu v oblasti online prodeje osobnich automobill
nemuze v souc¢asnosti konkurovat francouzskym automobilkdam. Vétsina z nich totiz
nabizi jiz pIné funkéni online prodej vybranych ¢i veskerych modell svého portfolia,
a to v€etné dodatecnych sluzeb, jako napfiklad predbézné ocenéni vozu za ucelem
vykupu (tzv. protiucet) ¢i napfiklad vybéru alternativni formy financovani. Online
platforma pro prodej osobnich automobill znac¢ky Peugeot nabizi v soucasnosti
zakaznikim na vybér az 12 modeld, uvodnim krokem v pofizeni nového vozu je
nejprve registrace zakaznika a uvedeni veskerych potfebnych udajd. Nasledné si
zakaznik vybere konkrétni model, v tomto okamziku se jedna o klasicky proces
konfigurace vozu, ktery je dnes soucasti vetsiny oficialnich webovych stranek
automobilovych vyrobcl. Zakaznik ma tedy moznost si vozidlo pfizpUsobit ve
smyslu barvy, vybavového stupné, motorizace, interiéru a dodatecnych vybavovych

prvkd dostupnych nad rdmec sériové vybavy vozu.

Poté, co si zakaznik vlz nakonfiguruje, ma moznost, v pfipadée, ze bude chtit vyuzit
sluzby vykupu stavajiciho vozu, si nechat viz ocenit. V tomto kroku musi zakaznik
vyplnit registracni znacku svého stavajicihno vozu a najeté kilometry, dale
podrobnosti o voze, v€etné popisu jeho stavu Ci fotografii vozu. V prvnotnim kroku
se vSak jedna pouze o orientacni odhad, presto vSak automobilka nabizi kompletni
realizaci vykupu vozu online, véetné zavazné nabidky ceny za stavajici vuz a
nasledné vyfizeni potfebnych dokumentl tak, aby zakaznik nemusel navstivit
dealerstvi osobné. V pfipadé, ze obé strany budou souhlasit s vykupni cenou vozu,

je tato cena nasledné odectena od ceny nového vozu uvedené na fakture.

Nasledujici krok spociva v moznosti vybéru a pfizplsobeni financovani ve formé
leasingu. Nejedna se vSak o jediny zpusob, jak vozidlo uhradit, zakaznik ma
moznost vozidlo zaplatit i v hotovosti. Pokud se tak rozhodne ucinit, prodejce mu

poskytne veskeré nalezitosti a sdéli pfipadné podminky pro realizaci bezpecného
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bankovniho prfevodu. Pokud se jedna o objednavku vozu, ktera bude hrazena
v hotovosti, je ze strany zédkaznika pozadovana zaloha ve vysSi 200 EUR, kterou ma
moznost zakaznik uhradit online skrze svou platebni kartu. V pfipadé, ze se
zakaznik rozhodne vyuzit nabidky alternativniho financovani ve formé leasingu,
nehradi zadnou ¢astku, tato ¢astka je hrazena poskytovatelem tohoto leasingu, tedy
spolegnosti PSA Finance France prodejci, kterého si zakaznik vybral. Zadost o
financovani podava zakaznik v ramci svého uctu, jakmile mu je zadost o financovani

schvalena, je zakaznik vyzvan k zavaznému potvrzeni objednavky.

Mimo vy$e zminénych krokll ma zakaznik vzhledem ke své konfiguraci moznost si
vybrat jiz existujici skladovy viz. Pokud se v§ak rozhodne zakoupit viz novy, dle
vlastni konfigurace, dostane informaci, kdy mu muaze byt jim vybrany viz dodan.
Tato informace je podavana ve formé ¢asového rozmezi, a to jako nejdfive mozny
termin dodani a nejdéle mozny termin dodani. Dale si zakaznik vybere prodejce, u
kterého chce objednavku realizovat, tento prodejce bude také nasledné viz
zakaznikovi predavat. Co se ty€e zaruky na vlz, ktery je zakoupen online, neni tato
zaruka zadnym zpUsobem omezena, zakaznik tedy dostava dvouletou smluvni
zaruku, stejné jako by si objednal viz fyzicky u obchodnika. V neposledni fadé ma
zakaznik moznost pozadat online vybraného prodejce o registraci vozu u
prislusnych uradu ¢&i jeho pojisténi. Naklady souvisejici s témito Ukony mu jsou

uplatnény v ramci fakturacni ceny.

Obdobnou online platformu ma i znacka Citroén, ktera je spole¢né se znackou
Peugeot soucasti koncernu Stellantis. Veskery proces tykajici se pofizeni nového
vozu online je totozny s procesem popsanym vySe u znaCky Peugeot. Je tedy
zfejmé, Ze v ramci koncernovych vztaht doslo ke kooperaci v oblasti online prodeje,
a tedy sdileni kompletni platformy, v€etné postupu pofizeni vozu ¢€i podminek

prodeje, jako napfiklad platebni ¢i zaruéni podminky.

3.4 Nizozemsko

Poslednim trhem, pfedstavenym v ramci 3. kapitoly, je Nizozemsko. Stejné jako u
pfedchozich zemi je uvodni ¢ast zaméfena na predstaveni nizozemského e-
commerce trhu vcetné historického vyvoje trzeb realizovanych v online prostredi.
Dal$i ¢ast se vénuje trhu osobnich automobill, a to pfedevsim z jeho velikosti, ale

i sou¢asného vyvoje vzhledem k rostoucim prodeju vozidel pohanénych elektrickou
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energii. Zavér je vénovan online platformam pro prodej osobnich automobill u

znagek Skoda a Peugeot.

3.4.1 E-commerce

Nizozemsko je v porovnani s Francii trhem mnohem mensim, avSak co se tyCe
rozvinutosti z pohledu nakupovani online, Ize ho povazovat za trh vyspélejsi.
Jednim z ukazatell, ktery to dokazuje je napfiklad internetova penetrace, ktera
v roce 2019 dosahla 95,9 % a patfi tedy v Evropské unii do zemi s nadprimérnym
poctem obyvatel, ktefi aktivné vyuzivaji internet (jpmorgan.com, 2019). Mimo to bylo
Nizozemsko v roce 2017 povazovano za jeden z nejrychleji rostoucich trhi v oblasti
online prodeje na B2C trzich (Welte, 2018). Zaroven je Holandsko, na zakladé
prizkumu konaného mezi lety 2017 az 2019, zemé s nejvy$Sim podilem
spotiebiteld nakupujicich online (Sabanoglu, 2020). Tyto skute¢nosti tedy
nasvedcuji tomu, ze holandsti spotfebitelé aktivné vyuzivaji internet k nakupu zbozi
¢i sluzeb a je zde tedy velky potencidl také pro online prodej automobilll, at” uz
novych ¢&i ojetych.

Koronavirova krize, tak jako ve vét$iné zemi méla za nasledek zvyseni objemu
nakupu realizovanych prave pres internet. Na zakladé realizovaného prizkumu u
holandskych spotrebitelll Ize vypozorovat rostouci zajem nakupovat ve vybranych
segmentech online i poté, co koronavirova krize odezni (Sabanoglu, 2020). Je tedy
jasné, ze koronavirova krize zrychlila adaptaci a prinik podnikatelskych subjektd do
online prostfedi. Tuto skute€nost Ize potvrdit na grafu znazornujici vyvoj poctu
online obchodl mezi lety 2007-2020. Vysledky roku 2020 jsou zatim odhadnuté
hodnoty, presto je vidét, Ze meziroéni narlst byl nejvétsi pravé mezi lety 2019 a
2020.
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Obr. 10 Vyvoj poctu online obchodii v Nizozemsku mezi lety 2007-2020

3.4.2 Trh osobnich automobill

Nizozemsko je v poslednich letech na poli automobilového primyslu znamo
predevsim vysokym zajmem a pozitivnim pfistupem vic&i elektromobilité. V roce
2019 bylo v Nizozemsku registrovano 445 217 vozu, ¢imz se zafadilo na 8. misto
v celé Evropé (acea.auto, 2021). Vtomto roce tvorily registrace osobnich
automobilt pohanénych elektrickou energii pfiblizné 14 %, zatimco v roce 2020 to
bylo jiz 25 %. Celkovy trh v roce 2020 dosahl urovné 356 051, v porovnani s rokem
2019 tedy doslo k vice nez 20% poklesu, coz je nasledek koronavirové krize, ktera
Nizozemsko zasahla (Wagner, 2021). Pozitivni vliv na vyvoj elektromobility ma
zajisté i nizozemska vlada, ktera pomoci statnich subvenci stimuluje poptavku po
vozech pohanénych Cisté elektrickym pohonem. Kromé jednorazového prispévku
4 000 EUR muze byt zakaznikim odpusténa jednorazova registracni dan &i ro¢ni
dan plynouci zvlastnictvi vozu (zoek.officielebekendmakingen.nl, 2020).
V nasledujicich letech se na holandském automobilovém trhu ocekava uplny ustup
dieselovych motort a celkoveé i eliminace spalovacich motorl ve prospéch motort
na alternativni pohon. Na obrazku €. 11 je znazornéna struktura nizozemského

automobilového trhu z hlediska podilu jednotlivych paliv za rok 2019.

56


http://zoek.officielebekendmakingen.nl

= Benzin = Nafta LPG+CNG = HEV = BEV

Zdroj: Wagner, 2020

Obr. 11 Podil jednotlivych typt paliv na nizozemském trhu osobnich automobilt za rok 2019

3.4.3 Online prodej osobnich automobilt vybranych znaéek

Znacka Skoda vyuziva na nizozemském trhu dvé formy online prodeje osobnich
automobill, a to jiz zminény stock locator, ktery funguje na témeérf totozné bazy jako
stock locator ur€eny pro francouzsky trh popsany v subkapitole 3.3.3 Online prodej
osobnich automobill vybranych znacek ve Francii. Zakaznik ma tedy moznost
vybirat bud na zakladé pfedem definovanych filtrd, jako napfiklad model, barva &i
cena vozu nebo pfipadné z kompletni nabidky skladovych vozl napfi¢ celou
dealerskou siti v Nizozemsku. Mimo to si mlze vyzadat nabidku na financovani
vozu vramci programu Skoda Private Lease od spoleénosti Skoda Financial
Services na konkrétni skladovy vuz, véetné specifikace doby trvani leasingu, pocétu
ujetych kilometr za rok a dal$ich sluzeb bézné nabizenych v ramci operativnich
leasingl. Ke dni 25.6.2021 méla Skoda v nabidce v réamci holandského stock
locatoru 781 vozU (skoda.nl, 2021).

Kromé& vy$e zmin&ného stock locatoru spustila Skoda online platformu, ktera
umoznuje pofidit vyhradné online model Fabia, jenz je z pohledu zivotniho cyklu
produktu v konecné fazi. Specifikum tohoto modelu je vytvorena specialni edice
vyluéné pro prodej online s nazvem Online Edition, ktera disponuje piedem
preddefinovanou vybavou, zakaznik ma tedy moznost vybéru pouze ze 4 barev.

DalSim specifikem této online platformy je nabidka této specialni edice pouze
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retailovym zakaznikim ve formé operativniho leasingu, nejsou tedy vlastniky vozu
a po uplynuti doby trvani pronajmu vozu je zakaznik povinen viz vratit. Kromé barvy
si zakaznik voli dobu pronajmu vozu, ktera je nejméné 2 roky, maximainé vsak 4.
Nasledujici krok vybéru spociva ve stanoveni poctu kilometrl, které muze zakaznik
ujet za rok uzivani vozu. Nejnizsi hodnota ¢ini 10 000 km, nejvyssi 30 000 km.
Pokud tedy zvoli zakaznik napfiklad prondjem vozu na 48 mésicl s roénim
najezdem 40 000 km, mUze ujet s vozem po dobu jeho prondjmu az 120 000 km.
Jakmile zakaznik zvoli veskeré vySe zminéné parametry, dojde k vypoctu mésicni
splatky vozu a sumarizaci objednavky. V zaverecném kroku zakaznik vyplni osobni
Udaje, zajimavosti zde je, Ze Skoda nabizi nejen vyzvednuti vozu u obchodnika, ale
také doruceni vozu do mista bydlisté zakaznika. Po vyplnéni veskerych nalezitosti
je odeslana objednavka poskytovateli financich sluzeb, ktery nasledné kontaktuje
zakaznika a dojedna s nim veskerée potrebné nalezitosti véetné podpisu leasingové
smlouvy. Veskeré tyto kroky probihaji online, neni tedy tfeba, aby zakaznik navstivil
obchodnika, jelikoz mu tato sluzba umoznuje doruéeni vozu na predem sjednané

misto, tedy napriklad misto bydlisté zakaznika.
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Obr. 12 Oficialni nizozemska online platforma pro prodej modelu Skoda Fabia

Dalsi vybranou znac¢kou, ktera nabizi online prodej svych model(, at’ jiz ve formé
novych konfiguraci dle pfani zakaznikd, tak skladovych vozl, je znacka Peugeot.
Cela online platforma je vesmés totozna s platformou, kterou znacka Peugeot
spustila na francouzském trhu, tak jak bylo popsano v subkapitole 3.3.3 Online
prodej osobnich automobill vybranych znaéek ve Francii. Zakaznik ma tedy
moznost na vybér ze tfi zpusobl financovani, ma moznost si nechat ocenit svyj
stavajici vz, jehoz cena muze byt nasledné odectena z ceny nové pofizovaného
vozu. Odlisnosti oproti francouzskému trhu je vSak skute¢nost, ze ma zakaznik
moznost si zazadat o testovaci jizdu, kdy mu vybrany model bude dorucen do mista
bydlisté a nemusi tak navstévovat nejbliz§iho obchodnika. Kromé toho, ze ma
moznost takto realizovat testovaci jizdu s vozem, v pfipadé, ze se rozhodne pro

koupi vozu, ma moznost volby doruéeni vozu domu, obdobné jako u testovacich
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jizd tak nemusi navstivit dealerstvi znacky Peugeot a je mozné tak realizovat celou

transakci vyhradné v online prostiedi (peugeot.nl, 2021).

3.5 Srovnani online platforem pro prodej osobnich automobill ve

vybranych zemi Evropy

Na zakladé analyzy jiz existujicich online platforem je nasledujici ¢ast vénovana
komparaci jednotlivych modell napfi¢ vybranymi trhy. V rdmci tohoto srovnani byly
vytipovany funkcionality a parametry, které by mély byt esencialnimi pro vznik
uspésnych online platforem pro prodej osobnich automobild ve smyslu dal$iho
kanalu, ktery poskytne automobilovym producentdm ¢&i obchodnikim nastroj, jak
oslovit, a jesté vice rozsifit skupinu potencialnich zakaznik(. Mezi tyto parametry ¢&i

funkcionality patfi:
e Skladové vozy — zda dana znacka nabizi online skladové vozy

e Nova konfigurace vozu — zda dana znacka nabizi zakaznikim moznost

vlastni konfigurace vozu

e Vykup stavajiciho vozu — zda dana znacka nabizi zakaznikim moznost

vykoupit stavajici viz online

e Rezervace vozu — zda je mozné si u dané znacky vUz rezervovat, pfipadné

zda je potfeba uhradit rezervacni poplatek

e Platba vozu online — zda dana znacka umoznuje zakaznikim uhradit vz

online, pfipadné zda nabizi vice zpUsobu financovani vozu
e Dorucéeni vozu domU — zda dana znacka nabizi doruc¢eni vozu domd

e Testovaci jizda — zda je zadkaznikim umoznéno si v ramci online platformy

rezervovat testovaci jizdu online

3.5.1 Némecko

Jak definovano v prfedchozi ¢asti prace, je Némecko povazovano za prukopnika
v oblasti online prodeje, ackoliv v prvotni fazi se jednalo pfedevsim o online prode;
jiz pouzitych vozidel. Nyni vS8ak na némeckém ftrhu existuji modely, které
v nékterych pfipadech umoznuji pofidit novy viz online. Jednim z pfikladd je
znacka Porsche, kterda umoznuje pofridit piné elektricky viz Porsche Taycan online,

bez toho, aniz by zakaznik musel navstivit obchodnika. Na strané druhé, znacka
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Skoda nenabizi pofidit viiz vyhradné online, pracuje s tzv. stock locatorem, ktery

nabizi zakaznikim aktualni prfehled o skladovych vozech u jednotlivych
obchodnikd. V porovnani s platformou Porsche nemaji zakaznici automobilky
Skoda moznost pofidit jakykoliv model online, nutno v$ak podotknout, Ze stock
locatory generuji velké mnozstvi dat, v zavislosti na preferencich navstévnikd téchto
webovych stranek. Na zakladé téchto dat Ize v budoucnu vyhodnotit smér, kterym
by se online prodej automobill Skoda mé&l ubirat & zda by se investice do nové
platformy vyplatila. Nize vtabulce €2 srovnani vySe zminénych platforem

z hlediska vybranych funkcionalit a parametru.

Tab 2 Srovnani vybranych online platforem pro prodej osobnich automobilti na némeckém
trhu

Skoda Porsche
Némecko Némecko
Skladové vozy ANO ANO
Nova konfigurace NE NE
vozu
Vykup stavajiciho NE ANO

vozu

Rezervace vozu

ANO, omezeno
vSak na urcity

ANO, rezervacni
poplatek 1.000

typ vozl EUR
. ANO, 3 moznosti
Platba vozu online NE financovani vozu
NE, nutné ANO, nutno
Doruceni vozu domu prevzeti u kontaktovat
obchodnika. Porsche Centrum
Testovaci jizda NE NE

Zdroj: Vlastni zpracovani

3.5.2 Velka Britanie

Obdobné jako na trhu némeckém, existuji na britském trhu osobnich automobill
rizné pfistupy k prodeji novych automobil(i online. Znadka Skoda méa ve svém
porfoliu pouze skladové vozy, avsak oproti némeckému trhu dava moznost

zakaznikdm pofidit novy vz v ramci operativniho leasingu online. Zna¢ky Hyundai
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a Toyota nabizeji zakaznikim obdobné moznosti v ramci svych online platforem,
vyhodou znacky Hyundai je sluzba umoznujici doruceni vozu do mista bydlisté
zakaznika. Dava tak moznost zakaznikim pofidit novy viz online, bez nutnosti

navstivit obchodnika.

Tab 3 Srovnani vybranych online platforem pro prodej osobnich automobilti na bristkém

trhu

Skoda Velka Britanie

Hyundai Velka Britanie

Toyota Velka Britanie

ANO, pouze moznost

stavajiciho vozu

Skladové vozy s . NE NE
operativniho leasingu.
Nova
konfigurace NE ANO ANO
vozu
Vykup NE ANO ANO

Rezervace vozu

ANO, po schvaleni
leasingu je viiz
rezervovan.

ANO, rezervacni
poplatek 250 £

ANO, rezervacni
poplatek 250 £

Platba vozu
online

ANO

ANO, 2 zpusoby
financovani vozu.

ANO, 2 zpusoby
financovani vozu.

Doruceni vozu
domu

NE, nutné prevzeti u
obchodnika.

ANO, pouze pfi nakupu
za hotove.

NE, nutné pfevzeti u
obchodnika.

ANO, moznost
rezervace online.

ANO, moznost

NE !
rezervace online.

Testovaci jizda

Zdroj: Vlastni zpracovani

3.5.3 Francie

Na francouzském trhu jsou rozdily mezi vybranymi znackami nejmarkantné;si.
Zatimco znacka Peugeot nabizi zakaznikim moznost zakoupit online skladové i
nové vozy a redukuje tak pfipadné nutnost pfitomnosti u obchodnika na pouze 1
navétévu (za udelem prevzeti vozu), znadka Skoda nabizi pouze formu stock
locatoru, ktera vSak nedava zakaznikim moznost rezervovat pfipadné viz online,
a tak jsou zakaznici v pfipadé zajmu o vlz nuceni kontaktovat vybraného
obchodnika telefonicky €i e-mailem. Z tohoto pohledu je, dle autora prace, pozice

znadky Skoda vramci online prodeje osobnich automobilll, v porovnani
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s konkurenénimi znackami, na velmi nizké urovni, jelikoz neposkytuje zakaznikim

témér zadnou pfidanou hodnotu.

Tab 4 Srovnani vybranych online platforem pro prodej osobnich automobilt na
francouzském trhu

Skoda Francie | Peugeot Francie

Skladové vozy ANO ANO

Nova
konfigurace NE ANO
vozu

Vykup
stavajiciho NE ANO
vozu

ANO, rezervacni
poplatek 200 EUR

Rezervace NE — pouze v pfipadé
vozu
platby vozu
hotové.
Platba vozu NE ANO, 3 zplisoby
online financovani vozu.
Dorucenlovozu NE NE
domu
Te§tovaC| NE NE
jizda

Zdroj: Vlastni zpracovani

3.5.4 Nizozemsko

Jak jiz bylo zminéno v uvodu této kapitoly, v porovnani s ostatnimi vybranymi
zemémi patfi Nizozemsko k nejvyspélejsim statim v oblasti e-commerce. Této
skute€nosti pak nasvédcuje i uroven online platforem pro prodej novych automobil
a pouze reflektuje orientaci a pozadavky zakaznikl v oblasti e-commerce. Znacka
Skoda vyuzila tuto platformu pro vyhradni prodej limitované edice kongiciho modelu
Fabia 3. generace a dava tak zakaznikim moznost pofidit tento viz online, véetné
jeho doruceni az do mista bydlisté. Obdobné jako ve Francii ma znacka Peugot
online prodej na vysoké urovne, navic, v porovnani s francouzskou platformou,

nabizi doruéeni vozu dom ¢&i rezervaci testovaci jizdy online. Z pohledu vybranych
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parametrl a funkcionalit se jedna o vlbec nejrozvinutéjsi platformu ze vsech

vybranych zemi a znacek v ramci této prace.

Tab 5 Srovnani vybranych online platforem pro prodej osobnich automobilti na

francouzském trhu

Skoda Peugeot
Holandsko Holandsko
Skladové vozy ANO ANO
Nova
konfigurace NE ANO
vozu
Vykup
stavajiciho NE ANO
vozu
ANO, rezervacni
ANO, po '
Rezervace schvaleni EOpcl)itZe:\?O?i Ealég
vozu leasingu je viz P latb Prip
rezervovan platby vozu
) hotoveé.
Platba vozu ANO ANO, 3 zplisoby
online financovani vozu.
Doruceni vozu
domii ANO ANO
Testovaci
jizda NE ANO

Zdroj: Vlastni zpracovani

3.6 Zhodnoceni online prodeje osobnich automobill ve vybranych

evropskych zemich

Ugelem analyzy a nasledného srovnani vybranych online platforem bylo predevsim
ukazat rozdilné pristupy znaéek na vybranych trzich. Zatimco znadka Skoda na
vSech téchto trzich nabizi pouze skladové vozy, zaroven, na nékterych z nich
implementovala pouze tzv. stock locatory, které umoznuji zakaznikim ziskat
prehled o aktualni nabidce skladovych vozu, nikoliv véak moznost pfipadné vz
zakoupit online. Na strané druhé, automobilky jako Peugeot ¢i Hyundai poskytuji
zakaznikim moznost pofidit si v sou¢asné dobé néktery z modell znacky
kompletné online. Je tedy zfejmé, Ze online prodej osobnich automobilld ma své

opodstatnéni a nékteré automobilky ¢i jednotlivi obchodnici véfi v jeho budoucnost.
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Rozdilnost v urovni platforem v8ak neni nutnou prekazkou pro jednotlivé znacky,
nékteré existujici platformy mohou v soucasnosti slouzit pouze pro ucely ziskavani
dat a informaci se zaméfenim nejen na zakaznické chovani, ale i na chovani
konkurence. Nasledné vyuziti téchto vysledkl mUze poskytnout znaéce informaci

co jeji zakaznici potrebuji a chtéji a diky tomu i online platformu pfizpUsobit.

Otazkou, kterou by se vSak v ramci implementace tohoto feSeni méli zabyvat
automobilovi vyrobci ve spolupraci s importéry, a pfedevsim obchodnickou siti, je
pfipadna zména obchodnich modeld. D& se totiz o¢ekavat, Zze s rostoucim vlivem
online prodeju bude ubyvat zakaznikl, ktefi byli zvykli nakupovat vozy pfimo od
obchodniku, ktefi jsou motivovani marzovnimi systémy. V pfipadé, Zze by se vSak
pfesunula vétSina prodejnich aktivit do online prostfedi, jednotliva dealerstvi by
fungovala vesmés pouze jako misto pro predani vozu zakaznikim, nebyla by
potieba tedy takova marze Ci naklady, které byly s prodejem vozu bézné spojeny.
Toto by na strané jedné vedlo ke zvySeni profitability pfedevsim automobilovych
vyrobcl ¢&i importérl (v pfipadé, Zze by byli provozovatelé téchto platforem), av§ak
na strané druhé by to jisté vedlo ke zneatraktivnéni podnikani jednotlivych
obchodnikl potazmo investort, coz by mohlo mit za nasledek v krajnich pripadech
az rozpad obchodnické sit&. Ukolem je tedy najit vyvazeny obchodni model, ktery
by zajistil efektivitu prodejniho procesu, tedy redukci nakladl na prodej osobnich
automobill, na strané druhé by vsSak plnil nejnovéjSi pozadavky souvisejici

s prodejem novych osobnich automobill.

Nutno vsak podotknout, ze pro uspésné fungovani online platforem pro prodej
Je nutno predevs§im vzbudit v zakaznicich duvéru a ochotu vynalozit mnohdy
vicenasobneé vyssi finanéni prostredky pro realizaci transakci v online prostfedi, nez
jsou v souc¢asné dobé zvykli. Mimo jiné, z vysledkd pruzkumd prezentovanych
v ramci 2. kapitoly této prace lze predpokladat, ze v budoucnu budou zakaznici
ochotni pofizovat automobily online, je vsak nutné jim zajistit zazitky specifické
v soucasnosti spiSe pro klasicky, tedy osobni prodej, jako napfiklad testovaci jizdy
s moznosti rezervace online a pfistaveni vozu zakaznikovi na pfedem dohodnuté
misto ¢&i virtualni prohlidky doprovazené slovnim komentarem prodejct. Kombinaci

téchto aspektl spoleéné s vyhodami plynoucimi pro zakazniky, jako napfriklad

65



bezkontaktni nakup Ci transparentnosti cen, Ize dosahnout uspésného fungovani

téchto platforem.
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Zaver

Cilem této diplomové prace bylo predstavit koncept online prodeje novych
automobill, definovat jeho prinosy a rizika, predstavit jiz existujici platformy na
vybranych trzich, provést jejich komparaci a definovat parametry ¢i funkcionality,
které by mély byt zakladem pro uspésné funguijici online platformy. Naplnéni cile
prace bylo zalozeno nejprve na definovani teoretického ramce online prodeje
metodou literarni reSerse. Nasledné byly na zakladé pfipadovych studii pfedstaveny
vybrané trhy, popsany online platformy pro prodej osobnich automobill u vybranych
znacek a nasledné, z pohledu definovanych parametrl a funkcionalit jednotlivych

platforem bylo provedeno jejich srovnani a zhodnoceni.

Pfi analyze jednotlivych trhl byly identifikovany znaéné rozdily v pfistupu k online
prodeji u vybranych znaCek. Na strané jedné existujici stock locatory, které
zakaznikim davaji prehled o aktualni nabidce skladovych vozU, neumozniuji véak
realizovat jejich nakup online. Na strané druhé online platformy umoznujici poridit
vUz kompletné online, v nékterych pfipadech dokonce s doru¢enim vozu az domd,
a tedy bez nutnosti navstivit obchodnika. Ve smyslu online prodeje a jeho
budouciho vyvoje lze oCekavat orientace veskerych znacek spise smérem
k modeldm, které umozriuji absolvovat celou zakaznickou cestu online i vzhledem
k pfipadné uUspore nakladl souvisejici pfedevsim s redukci poétu zaméstnancl na
strané obchodnikU, ale také vys$si marze pro vyrobce plynouci z prodejl osobnich

automobil.

Nutnym predpokladem uspésnosti téchto platforem je dostateény zajem zakaznikd,
u nichz je potfeba vzbudit pfedev§im dlvéru vtento novy koncept prodeje
automobilt. Zakaznici by neméli mit pocit, Ze nakupem vozu online ztraci bézna
prava a vyhody plynouci z nakupu vozu v kamenné prodejné (napf. omezeni
zaruéni Inuty). Zaroven jim musi byt zajistén nestandardni zazitek z nakupu vozu ve
formé dodatecnych sluzeb, které by pro zajisténi atraktivity online platforem pro
prodej osobnich automobill mély byt nezbytné, jako napfiklad moznost virtualnich
prohlidek vozl, testovacich jizd ¢&i prevzeti vozu v misté bydlisté zakaznika.
VSechny tyto skute¢nost by pak mély vést ke generovani vét§iho mnozstvi novych
prodejl online. Z divodu absence relevantnich dat pro ucely této prace, jako

napriklad objemy prodanych vozl online ¢i pomér navstév webovych stranek a
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uzavienych kontraktl, nebylo mozné piné analyzovat jejich vyvoj v ¢ase a
predikovat tedy budouci vyvoj. Presto se silicim vyznamem tohoto prodejniho
kanalu Ize predpokladat, ze v nejblizsi budoucnosti budou data pro dalSi vyzkum
k dispozici a bude tedy mozné realizovat vyzkum se zamérenim na uspésnost a

vyznam téchto platforem v oblasti prodeje novych automobill.
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