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Uvod

Pudsobenim vS8ech moznych faktorl je zcela evidentni, Ze se transformace trha
a to z davodu komplikovanosti a hodnoté produktu. Konkrétné tedy transformace
v podobé zmény prodejniho kanalu z fyzického prodeje utilizujici showroomy a
prodejce na prodej formou e-commerce, kdy si zakaznik bude moci zakoupit viz
z domova stejné jako napfiklad obleCeni nebo elektroniku. Motivaci zakaznika je
tedy pfedevSim pohodlnost a mozna také vétSi Ihostejnost pfi vybéru vozu. Na
strané vyrobce je to poté pfedevSim snaha snizit naklady na co nejnizsi uroven,
disledkem velkych vyzev v uplynulych letech a transformace dealerskeé sité by mélo

mit na rozpoc€et zna¢ny dopad.

Cilem diplomové prace je komplexné analyzovat a pfedstavit sou€asnou situaci
online prodeje automobilt a prezentovat moznosti budouciho vyvoje na vybranych
trzich. Ocekavanym pfinosem je vytvoreni uceleného pohledu na problematiku
pomoci reSerse aktualnich zdroju, analyzy trht a rozhovorl s celkovym
porovnanim. Na zakladé téchto poznatku jsou poté stanoveny perspektivy na
jednotlivych trzich.

Cela prace je ¢lenéna do Ctyr kapitol, pfi€emz prvni dvé popisuji teoreticka
vychodiska. Druha polovina je vénovana vyzkumu v oblasti online prodeje na
vybranych trzich, analyze uskuteénénych rozhovorl a popis perspektiv
jednotlivych trha.

Prvni kapitola uvadi zakladni teoreticky ramec k tématu e-commerce, kde je
rozebrano, co muze byt predmétem online prodeje a jaké formy trhu existu;ji.
Kapitola dale popisuje konkrétni vyhody a nevyhody oproti tradi¢nimu fyzickému
prodeji. Druha kapitola je také souclasti teoretické Casti a navazuje specifikaci
online prodeje, ktery se zabyva pravé automobily. Nejdfive jsou uvedeny davody
vzniku a rozmachu nasledované kapitolami o riznych formach a modelech online
prodeje. Nasleduje pfedstaveni procesu digitalniho nakupu vozu a mira jeho
vyuziti. Tato €ast je doplnéna prikladem z praxe formou pfFipadové studie znacky
Tesla, ktera je ¢asto v souvislosti s online prodejem brana jako bod pro porovnani.
Zaveér teoretické Casti zastfeSuje téma role kamenné prodejny v online prodeji a

aktualni trendy v online prodeji automobilu.



Prakticka Cast se z vétsi Casti treti kapitoly zabyva analyzou vybranych trhi

z riznych UhlU pohledu. Kazda zemé ma svou kapitolu, ktera obsahuje
pfedstaveni trhu, trh s automobily a poté popis aktualnich moznosti online prodeje
s konkrétnimi pfiklady. Zavérem této kapitoly jsou analyzovany a porovnany
realizované rozhovory. Ctvrta kapitola se nakonec zabyva porovnanim nastrojl
online prodeje Skody Auto a.s. na vybranych trzich a pfedstavuje perspektivy

online prodeje, které byly vypracovany na zakladé ziskanych informaci.
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1 E-commerce

Za rozSifenim e-commerce stoji podle BureSove (2022) prfedevSim vyvoj poctu
uzivatelu internetu, kterych bylo v roce pfiblizné 4,6 miliardy. Samotny pojem a
podstata e-commerce vznikla na konci sedmdesatych let, kdyz anglicky vynalezce
Michael Aldrich pfedstavil novou formu prodeje znamou pod pojmem teleshoping,
ktery fungoval na zakladé propojeni televizniho vysilani, kde byl prezentovan néjaky
produkt nebo sluzba a telefonni centraly, kde bylo mozné dané produkty telefonnim
hovorem okamzité objednat. Nasledné se s rozvojem internetu obchody zacali na
zacatku osmdesatych let pfesouvat do online prostfedi a tim vznikly prvni
opravdové e-commerce stranky, které prevzali koncept teleshopingu tim, Ze si
zakaznici mohli produkt na internetové strance prohlédnout a rovnou uskutecnit

objednavku.

Internetovy obchod muze byt maloobchodniho nebo velkoobchodniho charakteru a
muze svUlj sortiment prodavat bud zcela nebo &asteC¢né skrz webové stranky
potazmo aplikace. Agrawal (2018) popisuje e-commerce jako elektronicky obchod,
ktery obchoduje s pfedméty nebo sluzbami skrze pocitacové sité jako je internet a
pro své fungovani vyuzivaji technologie jako jsou mobilni obchody, elektronické
platby, fizeni dodavatelského fetézce, internetovy marketing, elektronickou vyménu
dat (EDI) nebo zpracovani online transakci. Kotler (2013) proto déli spole¢nosti na
ty, které jsou Cisté online (pure-click companies) a hybridni spole€nosti (brick-and-

click companies).

1.1 Predmét online prodeje

Stejné jako u prodeje u tradi¢niho, tak i u online verze se muze prodej zabyvat
raznymi produkty. V pfipadé online prodeje jsou specifikovany konkrétné 3
kategorie, které spolecnosti mohou skrz e-commerce nabizet. Toto €lenéni je pro
spole€nosti dulezité, protoze kazdy druh vytvafi urcité vyhody a nevyhody pro

prodavajiciho, které se mohou tykat nakladd na skladovani, na dopravu apod.

Fyzické produkty rizného charakteru a vlastnosti. S timto druhem produkt( jsou

spojeny vysSSi naklady na logistiku a prostory, které nese online obchod.

Digitalni produkty jsou druhou skupinou a fadi se mezi né napfiklad prodej e-knih,

hudby, obrazkd a audiovizualnich zaznamu. SpoleCnostem, které se zabyvaji
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prodejem téchto produktt odpadaji naklady zminéné vyse, ale vyvstavaji zde jiné
také finan¢né narocné pozadavky, které musi spole¢nost hradit. Mezi né maze patfit
tvorba nebo pronajem server, které jsou nutné pro plynuly chod streamovacich

sluzeb a dostupnosti prodanych produktu.

Treti kategorii je prodej sluzeb, coz je napfiklad prodej riznych vstupenek a
letenek, u kterych je nezbytné, aby byly aktualizované v realném €ase a jejich nakup
se se vSemi dodateCnymi informacemi propisoval do systému spoleCnosti
(Liveabout dotcom, 2019).

1.2 Naklady spojené s online prodejem

Prvnim nakladem spojenym s provozovanim internetového obchodu je tvorba a
design webovych stranek, kterymi se bude spole¢nost prezentovat na trhu. Do
téchto nakladd spadaji vydaje na samotnou tvorbu designerem webovych stranek
nebo spoleCnosti, ktera tyto sluzby poskytuje a dale také vydaje na pluginy, které
jsou nezbytné pro funkénost stranky, jako je napfiklad plugin umoZznujici internetové
platby pfimo na strankach prodejce, automaticky vypocCet dané a dopravného podle
polohy nakupujiciho, sledovani zasilky a mozZnost mit tzv. nakupni koSik
(Optionmonster, 2023), (Helcim, 2023).

Logistika a skladovani tvofi naklady spoleCnostem, které se zabyvaji prodejem

fyzickych produktu.

Dalsi naklady jsou spojené se zplisobem platby, kdy si banky za platbu kartou
odebiraji poplatky za transakci. Zptsobem platby, od kterého spotfebitelé upousti
je dobirka, ktera byla zejména pro prodavajiciho nevyhodna a rizikova, jelikoz mél
v zasilce dlouho vazané penize za produkt, jenZz uz byl prodany a zaroven nemeél

jistotu, zZe si nakupuijici zasilku pfevezme (Czechrunch, 2020).

Kromé klasickych marketingovych aktivit, které podnik provozuje bézné se
v pfipadé internetového obchodu pfidavaji jesté naklady na specifické aktivity
spojené s prodejem pries internet. Prfikrylova (2019) do této kategorie Fadi
nastroje souhrnné oznacené jako search engine marketing (SEM), kam patfi search
engine optimization (SEQO), které se zabyva optimalizaci webovych stranek takovym
zpUsobem, ktery ma za cil zlepSit pfirozené vyhledavani webové stranky. Zatimco

pay-per-click (PPC) reklama je nastroj, jenz ma za cil zvySit navstévnost webu skrz
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reklamu, u které se plati za kazdé prokliknuti na danou stranku. Dale je mozné mit

placenou reklamu pfimo ve vyhledavaci.

Péce o zakazniky je dulezitou soucasti produktu jako celku a muze byt velkou
konkurenéni vyhodou, pokud je na lepSi urovni nez u ostatnich substitutll a dokaze
snizit naklady na marketing, protoze z &asti utvari loajalitu zakaznikl a nasledné
hraje roli pfi vybéru sluzby nebo produktu. Do nakladl spojenych s péci o zakazniky
patfi také technicka podpora (Help desk, Service desk), tvorba a fizeni kampani a

vyfizovani reklamaci (Managementmania, 2016).

Mezi ostatni naklady spojené s provozovanim online obchodu patfi napfiklad
zajisténi kyberbezpec€nosti, jelikoz je pro uskuteCnéni transakce mezi zakaznikem
a prodavajicim nutna vyména osobnich informaci jako je bydlisté, telefonni Cislo,
email. U produktll dostupnych pouze pro plnoleté osoby je nutnost ovérfeni

totoZnosti a pInoletosti (Helcim, 2023)

1.3 Typy trha v online prodeji

B2C (Business to Customer) je prvnim typem trhu, na kterém muze spolecnost
figurovat a je to nejCastéjSi zplsob prodeje. V tomto pfipadé jde o prodej mezi
spoleCnosti poskytujici sluzbu nebo produkt a kone€nym zakaznikem. V tomto
modelu je kladen velky diraz na marketing, zakaznickou zkuSenost a uzivatelské
rozhrani. Dal8im tradi¢nim rysem tohoto trhu je vysoka konkurence. Specifickou
podkategorii je pfipad, kdy kone€nému zakaznikovi prodava pfimo vyrobce, tim
padem ma tak kontrolu nad celym procesem. Tato forma prodeje se nazyva D2C

(Direct to customer).

Prodavajici spolecnost

Zboii

I Zpracovani
: objednavky

Objednavka

Zakaznik Webova stranka

Zdroj: Zpracovano dle Semantic Scholar, 2021
Obr. 1 Diagram B2C trhu
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B2B (Business to Business) je forma prodeje, kdy transakce probiha mezi dvéma
spoleC¢nostmi a obvykle zahrnuje velkoobchodni transakce nebo poskytovani sluzeb
mezi spolecnostmi. Specificke je, Zze hodnota transakci je mnohem vysSi nez u B2C
trhu a spolec¢nosti zde navazuji spiSe dlouhodobé obchodni vztahy. MUze byt délena
na vertikalni a horizontalni. Vertikalni strategie se zaméfuje na prodej vyrobku
pouze v ramci specifického oboru, ve kterém se pohybuji potencionalni zakaznici.
Naopak horizontalni strategie spoCiva v prodeji vyrobkd napfi¢ odvétvimi bez

ohledu na to, ¢im se zakaznicky podnik zabyva.

Prodavajici spolecnost

I Zpracovani
: objednavky

Velkoobchodni Objednévka

it Webova stranka

Zakaznik

Zdroj: Zpracovano dle Semantic Scholar, 2021
Obr. 2 Diagram B2B trhu

B2G (Business to Government) se zamérfuje na prodej pfimo statnim organim na
lokalni, regionalni nebo celostatni urovni. V digitalni prostfedi se mize jednat o
elektronicky vypsané verejné zakazky. Tento zpusob je specificky predevsim vysSi
narocnosti v oblasti byrokracie, jelikoz statni zakazky museji splfiovat urcita pravidla

a jsou vice kontrolované.

Prodavajici

" Webova stranka Statni instituce
spolecnost

Zdroj: Zpracovano dle Semantic Scholar, 2021
Obr. 3 Diagram B2G trhu
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C2C (Customer to Customer) je forma, kdy mezi sebou obchoduji skrze
internetovou platformu dva zakaznici. Pfikladem mulze byt stranka eBay nebo
Facebook Marketplace a jednotlivci zde mohou prodavat Siroky sortiment nového
nebo pouzitého zbozi, nabizet sluzby nebo nabizet majetek k pronajmu. Pro zvySeni
davéry mezi uzivateli je Casto zaveden systém hodnoceni a recenzi (Chakraborty,
Tyagi, 2020).

Umisténiinzeratu

Webova stranka

Chce produkt
koupit

Chce produkt
prodat

Obdrzi produkt

Zakaznik 1 Zakaznik 2

Obdrzi penize

Zdroj: Zpracovano dle Semantic Scholar, 2021
Obr. 4 Diagram C2C trhu

1.4 Vyhody online prodeje

ZpUsob, jakym je produkt prodavan muaze silné ovlivnit zakaznické rozhodovani, a
proto je nutné zhodnotit vyhody online prodeje pro zakaznika. Tahérova (2021)
mezi né fadi dostupnost 24 hodin denné&, kazdy den v roce, kdy pfedevsim lidé, ktefi
nemaji mnoho volného ¢asu mohou namisto navstévovani obchodl objednavat
zbozi ve chvilich, kdy maji obchody jiz zavieno, anebo pfi vykonavani jiné Cinnosti
jako je cestovani vlakem. Odpada tim tedy Cas straveny cestou do obchodu a
z obchodu. Dalsi vyhodou je rychlé porovnani cen a nabidek urCitého produktu
z nékolika obchodu. Stejné jako u ceny muze zakaznik stejné rychle ziskat detailni
popis produktu s vyétem jeho atributl a je schopen rizné produkty porovnavat.
Pfehledné sefazeny sortiment mdze byt oproti kamennym prodejnam také vyhodou,
ponévadz zakaznici nemuseji hledat pozadované zboZi v obchodé, ale mohou

pomoci kategorii vyhledat podobné typy produktli sefazené podle vybranych kritérii.
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PFi rozhodovani zakaznika mohou hrat roli také zakaznické recenze, které jsou
Casto dostupné pfimo na strance s produktem. Studie ukazuje, Ze stejné jako v
kamennych obchodech, tak i v online prodeji hraji komunitni aspekty duleZitou roli.
Percepce davéryhodnosti a uzite€nosti online recenzi vyznamné ovliviiuje zapojeni
spotiebitell do komunitnich aktivit a jejich nakupni rozhodovani. Studie zjistila, ze
divéryhodnost zdroje podporuje zapojeni do komunity, zatimco vnimana uziteénost
recenzi pfimo ovliviiuje nakupni zaméry. DoporuCuje se, aby online prodejci
vénovali pozornost budovani komunity kolem recenzi, coz mize zvysit davéru a
podpofit prodeje. Studie také rozliSuje mezi recenzemi zakaznikli a zaméstnancu,

pficemz kazdy typ je spotiebiteli hodnocen odlisné (Peters, Bodkin, 2022).

Také pro prodavajiciho ma prodej skrz internet fradu vyhod, jednou z nich je to,
Ze neni zemépisné limitovan a nemusi si zfizovat kamennou pobocCku nebo
prodejnu v kazdé zemi kde operuje. Pokud by to byla nové zaloZzena spole¢nost, tak
jsou jeji naklady na zaloZzeni mnohonasobné niZsi, jelikoz nemusi alespon v
pocateCni fazi budovat prodejny a pobocCky. Spolecnost tedy muze oslovit
mnohonasobné vice potencionalnich zakaznikl, nez pokud by se zabyvala pouze
fyzickym prodejem. V internetovém obchodé je také mozné nabizet SirSi sortiment
nez ve fyzickych prodejnach, které jsou limitovany prostorem. Co se tyCe vyhod
v oblasti marketingovych aktivit firmy, tak je mozné diky online prodeji mnohem Iépe
targetovat na své zakazniky, protoZze ma spolecnost k dispozici velké mnozstvi dat
z pfedchozich interakci s konkrétnim zakaznikem. Je tedy mozné segmentovat své
zakazniky do ruznych skupin (pohlavi, vék, narodnost, oblibené produkty) a

nasledné jim pfizplsobit marketingovou komunikaci.

Urcitou vyhodou pro spolecnost jako celek je i to, ze diky online nakupovani klesa

nutnost cestovani, a tim padem dochazi ke snizeni znecisténi prostredi.

1.5 Nevyhody online prodeje

Tahérova (2021) u nevyhody online prodeje €leni na kategorie typu netechnického
a technického. Do netechnickych nevyhod fadi nemoznost si vyzkouSet produkt
pfed zakoupenim, coz uvadi jako jednu z hlavnich ¢asti procesu nakupovani a je
pro uskutecnéni prodeje dullezita, protoze tim zakaznik ziskava pojem o kvalité a
celkovém zhotoveni vyrobku. Casteéné se da tento problém vyfesit zpracovanim

produktovych fotografii a videi, ale realny kontakt s produktem to zcela nenahradi.
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DalSi nevyhodou je absence osobniho styku s prodejcem, pficemz je to pro Cast

zakazniku dulezitou slozkou prodejniho procesu.

Casovy interval mezi objednanim a dodanim zboZi maze také tvofit problém, pokud
zakaznik malo trpélivy, ale v automobilovém priimyslu jsou delSi doby dodani bézné
i pfi standartnim nakupu v kamenné prodejné, takze tato nevyhoda neni tolik
zfetelna jako v jinych odvétvich. Na rozdil od fyzického nakupovani je zakaznik pfi
nakupu online odkazan na porovnavani produktt pouze skrze kritéria jako je cena,
recenze ostatnich uzivateld. Zatimco pfi navstévé prodejny, kdy ma zakaznik
moznost si produkt prohlédnout a vyzkouSet bude vice inklinovat k vybéru na
zakladé svych dojmu, a ne napfiklad pouze na zakladé ceny. Omezena zakaznicka
péCe pfi vybéru a nakupu produktu, kde na rozdil od fyzické prodejny neni
k dispozici vyskoleny pracovnik, ktery je schopny zodpovédét otazky spojené
s vyrobkem. Zatimco pfi online nakupu je zakaznik nucen si informace vyhledat ve
vétsi mife sam a prodavajici tak nema kontrolu nad tim, jaké informace se
k zakaznikovi dostanou. Tento nezadouci vliv se da zmirnit vyuzitim online chatu

nebo call centra.

Nevyhody technického charakteru jsou spojené pfedevsim s bezpe&nosti v ramci

ochrany dat a zabezpeceni finanéni transakce.
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2 Online prodej automobilt

V navaznosti na kapitolu o e-commerce, ktera rozebira zakladni principy online
prodeje bude v této kapitole popsan online prodej automobill, ktery je v principu
stejny jako o ostatnich produktu s tim rozdilem, Ze je to aktualné jedna z nejdrazSich
polozek, co se da online zakoupit. O online nastrojich jako o vhodném dopInéni
prodeje automobill se pise jiz ve studii z roku 2002 (Molesworth, Suortti, 2002), kde
je uvedeno, ze mezi zakazniky panuje vaci dealerim pomérné znacna nedlvéra.
Ve studii je uvedeno Ze existuje urcita nerovnovaha mezi vyjednavaci pozici
prodejce a zakaznika, a je tedy pfirozené, Ze se zakaznik snazi co nejvice
informovat skrz internet, aby tuto pozici zlepSil. Na zacatku tisicileti vSak jesté
nebyla takova davéra k online platbam, a tak se prodejni model pfili§ nevyvijel.
Vnimani procesu zakazniky se v prubéhu €asu zasadné neméni, jelikoz je podle
Pollaka (2017) pouze 4 % zakazniku preferuji aktualni proces nakupu automobil( a
dokonce 99 % z nich oCekava pfi nakupu ze strany dealera potize. | to je jeden z
ddvodu, proc€ je posledni dobou sklofiovan pojem online prodeje automobilt ¢im dal
vice, a to i s pfispénim toho, Ze automobilovy trh celkové v dnesni dobé prochazi

znacénou transformaci.

Tato kapitola tedy rozebira pficiny pfechodu na online prodej v automotive odvétvi.
Dale popisuje Clenéni a formy prodeje spole€né s alternativnimi pfistupy k prodejni
siti vyrobcu, které jsou podle vyrobcl vice zakaznicky orientované, a také by
umoznili zavedeni online prodeje. Rozebran je také proces nakupu automobilu,
moznosti digitalizace jeho €asti a mira vyuziti zakazniky. Zahrnut Ize také konkrétni
pfipad procesu nakupu znacky Tesla, ktera je v tomto ohledu povazovana za
muze tak poslouzit jako zaklad pro srovnani vici ostatnim znac¢kam. V navaznosti
na to je definovana role kamenné prodejny v online prodeji, nebot i pfes znacnou
digitalizaci procesu, stale existuje urcita potfeba mit fyzické misto kontaktu pro
ukony jako je testovaci jizda nebo dodani. Neni vSak potfeba, aby tato mista byla
vylozené feSena konceptem prodejny jako tomu je dnes, ale prostor muze byt vyuzit
kreativnim zplsobem. Zavérem jsou zahrnuty nékteré trendy, které aktualné online

prodej automobilt ovliviuiji.

18



2.1 Rozmach online prodeje automobilt

Stejné jako ostatni obory, tak i v oblasti automotive doSlo v poslednich letech
k velkému posunu smérem k digitalizaci a vétSiho vyuZiti online nastroju pro celkovy

zakaznicky zazitek a s tim spojeny i samotny prode;j.

Studie spole¢nosti ECDB (2023) uvadi jako jeden z hlavnich akceleratorti prechodu
na online prodej pandemii nemoci Covid-19. Uzavieni prodejen vedlo k vétSimu
prijeti digitalnich prodejnich kanall, aby mohli spotfebitelé alespon porovnat ceny
jednotlivych modeld, zjistit dostupnost vozidel a celkové, co nejvice nahradit

dealerstvi, do kterého by bylo mozné za normalnich okolnosti zajit.

Tato situace nezasahla pouze automotive, ale v podstaté kazdy obor poskytujici
produkty nebo sluzby koncovym zakaznikim. Dopad na zménu chovani zakaznik
je tedy znatelny i po odeznéni pandemie Covidu-19, a v nékterych pfipadech budou
nejspiSe trvalé. Vyznamnou zménou v chovani a vnimani zakaznikd je zvySeni
davéry v online transakce, coz je pfi ndkupu cenové vyznamné polozky jako je

automobil zcela zasadni.

Dalsim faktorem je pohodlnost zakaznik, ktefi si zvykli na nakupy online, jelikoz je
jednoduché porovnavat jednotlivé produkty v&etné rliznych technickych a cenovych
parametrd. Dostupnost informaci je v tomto ohledu zasadni a zakaznik ma tedy
moznost z pohodli domova zkoumat neomezené mnozstvi znacek a modell
v relativné kratSim cCase, nez kdyby navstévoval jednotliva dealerstvi a sbiral

informace zvlast.

Urcité se do rozSifeni online prodeje v automotive sektoru promitlo i samotné
zavadeéni a rozvoj e-commerce struktury v tomto odvétvi. Bez tvorby platforem a
vytvoreni logistiky umozniujici prodej automobill skrz internet by nebylo mozné vozy
timto zplsobem prodavat. To také uzce souvisi s tim, ze razantné stoupl pocet
uzivatell internetu a mobilnich zafizeni, které umoznuji tyto sluzby zakaznikim

vyuzivat.

Svuj podil v rozSifeni online prodeje hraje i elektrifikace vozového parku vétSiny
automobilek. Studie spoleCnosti EY (2022) uvadi, ze dlouhodobé vyuzivaji
zakaznici kupuijici elektrické vozy internet vice nez zakaznici kupujici jiné typy
pohonu. V roce 2021 to bylo celkové u lidi kupuijici si automobil nehledé na jeho

pohon zhruba 67 %, zatimco lidé kupujici si elektromobil vyuzivali internet pfi
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nakupu v 71 % pfipadl. Mezi uvedené duvody patfi, ze lidé kupujici si elektromobil
jsou vice digitalné gramotni a dokazi vyuzit dostupné nastroje. Zakaznici kupujici si
elektromobil si také preji zjistit vice informaci, ponévadz je se jedna stéale o relativné

novou technologii.

V neposledni fadé je to rozvoj technologickych mozZnosti, které umoznuji cely
proces nakupu udélat efektivni. Zavedeni novych konfiguratorl, zlepSeni
uzivatelského prostfedi a vyuZiti umélé inteligence spolecné pfispiva k tomu, Ze se

z online prodeje automobill stava standardni zpusob zakoupeni.

2.2 Formy online prodeje automobilt

Nejdfive je nutné uvést, co je v pfipadé online prodeje automobill pfedmétem
prodeje a kdo na trhu online prodeje automobilll figuruje. Schéma rozdéleni forem
online prodeje automobill znazorriuje obrazek 5. Roland Berger (2016) déli online

prodej vozidel do 3 kategorii, podle toho, ¢im se konkrétni platforma zabyva.

Prvni formou je prodej ojetych vozu, ktery mize provozovat bud tfeti strana
nezavisla na vyrobci, jako je napfiklad Tipcars, nebo Autoscout 24. V oblasti prodeje
ojetych vozl se pohybuji také zastupci samotnych vyrobcu jako je napfiklad sluzba
Skoda Plus, ktera se zabyva vykupem a prodejem voz( rdznych znadek a poskytuje

rizné sluzby spojené se servisem a financovanim voza.

Dalsi formou online prodeje je prodej skladovych vozi, za coz je povazované
kazdé auto, které je objednané bez smlouvy s koneCnym zakaznikem. Prodejem
skladovych vozl se zabyvaji bud sami dealefi, ktefi na svych strankach nabizeji
aktualni nabidku. V nékterych pfipadech maji znacky stranky centralizované a je
mozné sledovat nabidky ze vSech dealerstvi v dané zemi, naopak u nékterych
znacek ma kazdy dealer nabidky pouze svého skladu. Kromé dealerl se prodejem
skladovych vozu zabyvaji také tfeti strany. Hlavni nevyhodou pro zakaznika je
nemoznost konfigurovat vozidlo, na druhou stranu je viz bez ¢ekani k dispozici a
Casto byva cenové vyhodnéjsi.

Prodej novych voz( zakaznikovi je nejnovéjSi formou online prodeje, kde si
zakaznik mize nakonfigurovat viz dle svych predstav a poté provést objednavku.

Dulezitou roli zde hraje spole¢na cena vozu v online i off-line prostiedi.
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DalSi déleni je mozné provést z pohledu typu prodejce:

Marketplace neboli trziSté je prvni variantou, ktera nabizi porovnani nabidek
jednotlivych dealerl a znaek a nehraje dalsi roli v prodejnim procesu. Nabizet zde
mohou také soukromé osoby svym jménem. Hlavni zdroj pfijmu plyne z poplatku za
zvefejnéni nabidky na dané strance nebo z cross-sellingovych aktivit, jako je
nabizeni finan¢nich produktd nebo pojisténi. Pfikladem muaze byt portal Mobil.de

nebo Autoscout24.

Maklér neboli zprostiredkovatel je dalSim typem prodejce, ktery figuruje v procesu
nakupu vozidla mezi zakaznikem a dealerem. Jedna se zde o transakéné
orientovanou interakci a zprostfedkovatel tedy aktivné pUsobi v prodejnim procesu,
ale samotné uzavieni obchodu probiha pfimo mezi dealerem a zakaznikem.
Hlavnim zdrojem pfijmu téchto obchodd je provize z prodeje, dale jiz zminény cross-
selling a také z reklamy spojené s inzerovanim. Jako pfiklad zprostfedkovatelskych

stranek je uvedena doména autohaus24.de a meinauto.de.

Specialni koncept je poskytovatel komplexniho FeSeni pfi nakupu vozu, kdy je jeho
uloha v podstaté identicka jako v pfipadé makléfe, ale smlouvu se zakaznikem zde
podepisuje pfimo zprostfedkovatel. Hlavni vyhoda je v tom, Ze je zprostfedkovatel
schopen nabidnout také leasingové financovani a jsou tak schopni zakaznikovi
nabidnout, co nejvyhodnéjSi nabidku. Struktura pfijmud je zde totozna jako u
zprostfedkovatelského typu. Jako priklad na némeckém trhu je uvedena spoleCnost

Sixt Neuwagen.

Primy prodej vyrobce nebo dealera zakaznikovi je poslednim uvedenym typem
online prodeje. Online obchod zde figuruje jako jeden z kanalu, kterym je mozné
vUz u vyrobce zakoupit. V zavislosti na prodejnim modelu daného vyrobce probiha
obchod budto pfimo s originalnim vyrobcem automobilu nebo dealerem, ktery ho
zastupuje. Prodej mlze probihat budto na bazi konfigurace nového vozu anebo
vybéru skladoveho vozu. Zisky plynouci vyrobci jsou zde primarné z marze ze
samotného prodeje a v mensi Casti z cross-sellingovych aktivit. V roce 2022 bylo

timto zpusobem v Némecku prodano 17 % z celkového objemu prodanych voz(
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automobill automobil(i automobil(

. A Pfimy prodej
ki )
Marketplace Zprostiedkovatel Speciélni koncept vyrobce/dealera

Zdroj: Zpracovano dle Roland Berger, 2016
Obr 5 Formy online prodeje automobilt

2.3 Prodejni modely vyrobcu

Zavadeéni online prodeje automobill Uzce souvisi s proménou tradi¢niho modelu,
kterym se nové vozy dostavaji od vyrobce k zakaznikovi. Takzvany agenturni
model, ktery je v ramci obchodniho modelu automobilek, ten pfedstavuje ¢im dal
vétsi téma a fada z nich na néj jiz pfestoupila nebo je ve fazi aplikace. Campgeminy
(2020) uvadi jako hlavni pfi€inu této transformace pravé vétsi zajem o vylepSeni
prodejni cesty jak v online, tak off-line prostfedi, coz neni mozZné provést
v aktualnim tfistupfiovém prodejnim modelu. Potfebu zmény poté citi i samotni
vyrobci, ktefi se potykaji se zvySenim produkénich nakladd, kvali zavadéni
elektromobility a autonomnich vozidel a jsou tak nuceni hledat zplisoby, jak naklady
snizit ve zbytku fetézce. Tradi¢ni vyrobci automobill se také dostavaji pod tlak kvuli
nové vzniklé konkurenci, ktera pravé vyuzitim agenturniho modelu nebo modelu

pfimého prodeje zaznamenava uspéchy na nékterych trzich.

Delloite (2021) uvadi jako nejrozSifenéjsi prodejni model v pfipadé distribuce
automobilu prodej skrz dealerskou sit. Prvni automobilové dealerstvi vzniklo v roce
1898 a i prfes to Ze se na pocatku 20. stoleti ve Spojenych statech americkych
vyzkouSela Fada jinych prodejnich modeli v oblasti automotive se pravé ta

dealerska uchytila jako nejvice efektivni.

V tradiénim tristupiovém modelu tedy figuruje originalni vyrobce (OEM),
importér, dealer a zakaznik, pficemz tok zbozi, penéz nebo informaci proudi skrz

v8echny mezi¢lanky. Jak je vidét na obrazku 6, tak prvni transakci provede dealer
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smeérem k importérovi provedenim objednavky a zaslanim penéz za koupeny vuz.
Importér provede objednavku u vyrobce, ten nasledné vyrobi vozidlo a zasle jej
importérovi, ktery ho dale distribuuje dealerovi. VeSkerou komunikaci se
zakaznikem tedy zajiStuje dealer. Nasledné utrzi od zakaznika penize z prodeje a
zprostfedkuje pfedani vozu. Tento model tedy pfinasi vétsi likviditu vyrobcim, ti
obdrzi penize za prodany viz dfive, nez vyrobeny viz odeslou. Tato forma prodeje
neni prilis zakaznicky orientovana, ponévadZz ne vzdy skuteCné odrazi prani a
potfeby zakaznika. Dale do znacné miry omezuje prodej online formou, protoze
kazdy dealer ma moznost nastavit kone€nou cenu pro zakaznika a nastavit si tak

vlastni marzi coz vytvafi heterogenni trh, kde si jednotlivy dealefi konkuruiji.

Tradicni tfistupnovy model Agenturni model

OEM/Importér OEM/Importér
-

o) C N oiline | e

Provize z prodeje

gen
3 I 4 ] 5 l 1 3 2 1 I 3 l
ey v ==
i B L m L = "W L
Zakaznik kaznik

ek W e

Zdroj: Zpracovano dle Campgeminy, 2020
Obr. 6 Tradi€ni tfistupfiovy prodejni model vs. Agenturni prodejni model

Studie BCG (2023) se dotazovala 400 vedoucich pracovnik(l dealerské sité
v Némecku a z vysledkl plyne Ze za svou nejvétsi konkurenci povazuji dealerstvi
stejné znacky (38 %), jako druhou nejvétSi konkurenci uvadéli online platformy
prodavajici vozidla vSech znacek, tudiz i té, kterou prodava dany dealer (29 %).
Z toho plyne Ze 67 % dealerd vnima jako nejvétsi konkurenci uvnitf znacky, kterou
prodavaji. Vysoka konkurence mezi dealery stejné znacky ma za nasledek nizsi
marze kvuli neustalému snizovani cen. VétSina dealert (63 %) v dotazniku tedy dale
uvedla Ze vnima zavedeni harmonizované ceny vyrobce pozitivné a vedlo by ke

snizeni konkurence v ramci znacky a zaroven ke zlepSeni zakaznickych sluzeb.
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Déale ze studie vyplyva Ze mezi dealery panuji urCité obavy ze zavedeni
agenturniho modelu prodeje, coz je dano hlavné tim, Zze podle dotazovanych
pracovnikd neposkytly vyrobci dostateéné mnozZstvi informaci ohledné strategie
pfechodu a rozdéleni roli v ramci modelu. Posledni otazka se zabyva tim, jak
agenturni model dealery ovlivni, pfiCemz u téch, ktefi jsou stale v konvenénim
modelu byla nejcastéjsi odpovéd ,negativni“ (54 %) a u dealerl, ktefi jsou jiz
soucasti agenturniho modelu byla nej¢astéjSi odpovéd ,pozitivni“ (41 %). Je tedy
zietelné Ze odpor vic&i zavedeni agenturniho modelu a s tim souvisejicim online
prodejem je zejména kvUlli nedostateCnému mnozstvi informaci a nejistotou se

kterou se dealefi potykaji.

Scope Ratings (2022) uvadi Ze v agenturnim modelu se z vyrobce stava také
maloobchodnik, jelikoZ prodej zakaznikovi zprostfedkovava pfimo on, zatimco
dealer zlUstava bodem fyzického kontaktu se zakaznikem. Jde tedy o formu
obracené franSizy, kde dostava poplatek za prodej dealer a ne vyrobce. To stejné
vyplyva z obrazku 6, kde je zfetelné Ze financni transakce vzdy probiha mezi
zakaznikem a vyrobcem. Zatimco objednani a pfedani mize byt provedeno budto
pfimo bez zasahu agenta, nebo skrz agenta, ktery bude v roli dealera s tim rozdilem
ze konkrétni viiz nebude nikdy vlastnit. Nebude tedy tim ¢lankem, ktery inkasuje
penize za prodej, ale nasledné obdrzi od vyrobce provizi za prodej. Dealer potazmo
agent tedy nebude dale smluvnim partnerem jako tomu bylo dosud. Jeho role bude
vyrazna v oblastech, kde je nutna fyzicka interakce jako je zprostfedkovani

testovacich jizd, servis vozidel a samotné predani nového vozu.

Hlavni vyhoda podle Campgeminy (2020) spociva vtom, Ze existuje vice
paralelnich prodejnich kanall vedle sebe, které se dopliuji a navazuji na sebe
navazuji. Podle studie, kterou spole¢nost Campgeminy provedla a zuc€astnilo se ji
6 000 respondentt z 6 velkych automobilovych trh(i (Cina, Velka Britanie, Némecko,
Spanélsko, Francie a Svédsko) 75 % zakaznik( o&ekava, Zze bude mozné, aby si
svUj dalSi viz byli schopni zakoupit online. Jesté vétsi Cast (95 %) jich poté oCekava
a vyzaduje, aby byl proces objednani a pfedani efektivni a jednoduchy. Oba tyto
zakaznickeé pozadavky je do urcité miry agenturni model schopen vyfesit skrz vétsi
komplexnost a zaméreni se na zakaznika a jeho celkovou zkuSenost s nakupem.
Pfidanou hodnotou pro vyrobce a agenta je ochota zakaznik( sdilet osobni data a

data o vozidle, tim padem by mohl vzniknout mezi vyrobcem a agentem sdileny
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datovy ekosystém, kde by sdilena data z obou stran pomohla k vétSi personalizaci

marketingu a zkuSenosti zakaznika.

DalSi vyhodou agenturniho modelu je pro zakazniky jednotna cena ve vSech
prodejnach daného trhu a v online prostredi. Podle vyzkumu Campgeminy aktualné
zakaznik primérné navstivi 2,5 dealerskych prodejen jen, aby se ujistil, Ze dostane
nejlepsi cenu na trhu. Homogenitu cen by tedy uvitalo 77 % dotazovanych. Nicméné
z vyzkumu stejné vyplyva, ze témeér tfi Ctvrtiny zakaznik( stejné chtéji osobni
setkani pfed koupi vozu a tradicnim znackam to tak dava moznost vyuzit svou

existujici dealerskou sit..

Vyhodu na strané agenturniho prodejce pfinasi dramatické sniZeni financnich rizik
spojenych s vlastnictvim velkého mnozstvi voz(. Dale pfeneseni administrativnich
povinnosti a plnéni zaruky na stranu vyrobce, a tedy menSi potfeby na personal,

které musely tyto ukony obstaravat.

Na strané vyrobce poté agenturni model pfinasi vyhodu ve formé snizeni nakladu
v dlouhém obdobi. Také nemoznost dealeri pohybovat s cenou pfinese stabilngjsi
vynosnost. V neposledni fadé tim vyrobce ziska mnoho informaci o zakaznikovi a
jeho potfebach, takze bude mozné Iépe alokovat zdroje na marketing do oblasti kde

je vice efektivni.

PwC (2021) ve své studii zahrnuje business case zobrazeny na obrazku 7, ktery
poukazuje na naklady a finan¢ni benefity spojené s pfechodem na agenturni model.
Mezi naklady fadi investici do IT systému jak ve smyslu internich, tak ve smyslu
externich, které bude pouzivat zakaznik, k nakupu vozu online. Dale prevedeni
nakladl na testovaci a demo vozy, které doposud nesl dealer. Naklady na centralni
planovani cen a infrastrukturu spojenou s prodejem jako jsou call centra a technicka
podpora. Nakonec jesté zvySené naklady na marketing, na kterém se doposud

podilel i dealer.

Naopak zde je potencial k usporam na strané marzi dealera a finan¢nich pobidek.
Snizeni poCtu zaméstnancu, poctu dealerstvi a snizeni vnitrofiremni konkurence,
ktera minimalizuje marze. O&ekavany bod zlomu je dle vétSiny studii od 5 do 10 let.
V pfipadé studie PwC je to konkrétné 6 az 7 let, a zvySeni marze vyrobce by mélo
byt 2 %.
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Investice/Naklady Benefit
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G Naklady na zkuSebni jizdu a € EE Uspora na pracovni sile v €
b dealerstvich

predvadeéci flotilu

Investice na infrastrukturu
centralniho
zpravodajstvi/cenotvorby

SniZeni vnitrofiremni
konkurence coZ povede k
mensim slevam

€€

Ndklady na zavedeni podpory
online prodeje (technickéa
telefonické centrum)

‘H:l]: Naklady na pfimy marketing a €
reklamu

.

Bod zlomu za 6 - 7 let Zvyseni marze 2 %

Zdroj: Zpracovano dle PwC, 2021
Obr 7 Pfechod na agenturni model

Jako 3. moznou formu prodeje automobilt uvadi Deloitte (2021) pfimy prodej
vyrobce koneCnému zakaznikovi skrz online platformy nebo off-line kamennou
prodejnu. Do procesu nijak nezasahuje zadny prostfednik ve formé dealera nebo
agenta, jako tomu bylo u pfedchozich modelu a cely proces prodeje je tedy fizen
pfimo vyrobcem. Smlouvu o prodeji podepisuje pfimo vyrobce se zakaznikem a
penézni tok je tedy také pouze smérem od zakaznika k vyrobci. Diky této pfimé
interakci je mozné Iépe porozumét potfebam a preferencim zakazniku, také lépe
reagovat na trzni poptavku. Pfidanou hodnotou pro zakaznika je transparentnost,
jelikoz informace o cené, vozidle a dalSich sluzbach ¢erpa pfimo od vyrobce coz

zvysuje duvéryhodnost pfi prodeji a disledkem muze byt vétsi loajalnost zakaznika.

Tradi¢ni vyrobci automobild, ktefi jiz maji existujici dealerskou sit’ jsou v zavadéni
tohoto modelu vice zdrzenlivy nez mladSi znacky, které vstupuji na nové trhy.
Jednim z hlavnich divodu je Ze pfijeti modelu pfimého prodeje by znamenalo
prevzeti nebo zruseni stavajicich dealerstvi a jejich nasledné spravovani. Dale by
musel vyrobce zcela pfehodnotit a prestavit operacni toky v ramci spoleCnosti a také
pfepracovat veSkeré smlouvy se zakazniky a subjekty zajistujici prepravu,

skladovani, servis, finanéni, IT a marketingové sluzby. Aktualné se tedy u tradi¢nich
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vyrobcu tato forma prodeje testuje pfedevsim na vozech s elektrickym pohonem a
u vozl se spalovacim motorem je distribuéni cesta vedena spiSe klasickym

tfistupfiovym systémem.

Potencial pro online prodej je vtomto modelu nejvétsi, jelikoz se bude vyrobce
soustfedit na sniZeni nakladu za provozovani showroomu na co nejniz8i Uroven a
nebude mit tedy tolik fyzickych distribu¢nich mist. Naopak bude snaha o co nejvétsi

digitalizaci celého prodejniho procesu.

Mezi prukopniky v oblasti pfimého prodeje se fadi spoleCnost Tesla, ktera tento
systém pouziva v podstaté na vSech trzich, kde je to dle zakona mozné. Misto
rozsahlé dealerské sité utilizuje menSi mnozZstvi strategicky rozmisténych

showroomd.

2.4 Proces nakupu automobilu od vyrobce

V predeslé kapitole jsou popsany modely, které mize vyrobce vyuzit k tomu, aby
zahrnul mezi své prodejni kanaly i moznost online prodeje. Pro mnoho zakazniku je

zasadni, jak cely proces prodeje probiha a vyzaduji co nejvétsi hladkost prabéhu.

1 2 3 4 5 6 7
iy
O

‘ p

Ziskavani Prohlédnuti  Testovaci Vytvoreni Financovéni Podepsani Prevzetivozu
informaci produktu jizda nabidky smlouvy a
platba

@® Preferovanoonline
@ Preferovanoosobné

Zdroj: zpracovano dle McKinsey, 2020
Obr 8 proces nakupu automobilu od vyrobce

Podle studie spole¢nosti McKinsey (2020) ma proces nakupu ze strany kupujiciho
7 fazi, jak je mozné vidét na obrazku 8 z nichz Ize nékteré provadét v online
prostiedi. Prvotnim ukonem pfi nakupu vozidla je sbér informaci, coz bylo
akcentovano jiz v predchozich kapitolach. Studie zde uvadi ze pouze 50 %
zakazniku je presvédceno o tom, Ze jim dokaze prodejce v dealerstvi poskytnout
veskeré pozadované informace. Tento krok je mozné provést jak v online svéte, tak

navstévou fyzické prodejny.
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Prohlédnuti produktu a testovaci jizda je pro 70 % zakaznikd primarnim ddvodem
k navstévé fyzické prodejny, jelikoz je zpovahy téchto ukonl tézké plné
digitalizovat. | v tomto v8ak hraje online svét svou roli, protoze vyrobci pfestavaji
poskytovat testovaci jizdy komukoliv, kdo pfijde do prodejny, ale vyZaduiji registraci
a zamluveni terminu na jejich strankach. Zavadénim technologickych inovaci jako
je virtualni nebo augmentovana realita se vSak i tato faze nakupu bude vice
pfesouvat smérem do online prostfedi. Studie EY (2022) pfedvida Ze potieba
fyzického zkouSeni produktu bude odeznivat s nové nastupujicimi generacemi,

které jsou vice adaptované na digitalni svét.

Naslednou konfiguraci vozu je u nékterych automobilek také mozné provést plné
online, bez potfeby navstivit fyzickou prodejnu. Pfes 50 % dotazovanych by tuto
moznost v pfipadé nakupu vozu vyuzilo. Konfigurace vozu je implementovana
v online prostfedi jiz delSi dobu, ta je v mnoha pfipadech uZivatelsky pfivétiva a

vizualné poutava.

U cenové nabidky je inklinace k online prostredi jesté vétsi, kdy se napfi€ studiemi
umistuje na prednich pfickach prizkumd. Hlavnim ddvodem je cenova
transparentnost a nepotfeba o cené vyjednavat pfi ziskavani nabidky z internetu.
Také absence tlaku pfi vybéru a porovnani konkrétnich nabidek je pozitivnhim

faktorem, ktery spotfebitelé uvadéji.

Vybér financovani je obdobné mozné provést z domova pomoci online nastroju a
plynouci vyhody jsou dost podobné jako u cenové nabidky. Je zde vétSi sklon
k transparentnosti a schopnosti porovnat vice moznosti financovani najednou. Az
72 % dotazovanych uvedlo, Ze nemaji potfebu kvuli financovani vozu podstupovat

osobni schizku.

Pfedposlednim krokem pfi nakupu vozu je podepsani smlouvy a platba. Oboje je
dnes mozné provést obojim zplsobem. Podle studie McKinsey (2020) by tento

zpusob uzavieni kontraktu vyuzilo az 55 % dotazovanych.

Poslednim krokem je prevzeti vozidla, kdy prvni moznosti je pfevzeti vozu pfimo u
prodejce s pfedem domluvenym terminem. Pfed samotnym predanim probiha
podrobna prohlidka vozu s vysvétlenim dulezitych funkci a zasad provozu daného

automobilu. Nasledné si zakaznik vozidlo pfebere a odjede s nim.
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Druhou variantou je prebrani vozidla u prodejce, ale bez osobniho pfedani. Pfebrani
probiha tak, Ze prodejce vozidlo zanecha zaparkované na predem urCeném misté
s konkrétnim Cislem. Zakaznik obdrzi zpravu o tom, Ze jeho vozidlo je pfipraveno
k vyzvednuti a po pfijezdu na pfedavaci dvar se pomoci vybraného autentifikacniho
oveéreni, jako je napriklad pin dostane do skfinky, ktera je velmi podobna napfiklad
Alza boxu. Ve skfifice se nachazi klice a doklady od vozu a zakaznik je tedy
schopen si vliz odemknout a nasledné s nim odjet. Hlavni vyhodou je u tohoto
zpUsobu predani ¢asova flexibilita. Zakaznik neni vazan terminem pfedani a muze

pfijit v podstaté kdykoliv.

Posledni uvedenou moznosti pfedani je doru€eni na pfedem stanovenou adresu.
Vozidlo je pfivezeno na pfivésu a fidiCem svezeno na vozovku, nasledné probéhne

podepsani dokumentl o prevzeti a zakaznik prebere vz k uzivani.

2.5 Mira vyuziti online nastroju

V pfedchozi kapitole jsou popsany kroky, které jsou provadény pfi nakupu
automobilu a mira online dostupnosti, kdy nékteré kroky nelze kvuli jejich fyzické
povaze prevést do online prostiedi. McKinsey (2020) uvadi Ze mira vyuZiti online
nastroji pfi koupi automobilu zavisi na riznych faktorech jako je narodnost nebo
vék a déli lidi kupujici automobily na 4 archetypy. Prvnim z nich je takzvany hybridni
zakaznik, ktery je charakteristicky tim, Ze vyuziva jak online, tak off-line prostfedky.
Fyzické prodejny vyuzivaji pfedevSim pro ziskani vice specifickych informaci a
vyuziti testovacich jizd, ale radi se informuji na strankach vyrobce a srovnavacich

portalech.

Dalsi je skupina lidi, ktefi jsou ve studii nazvani jako modernisté s orientaci na
internet. Specificky pro né je zajem na provedeni vétSiny krokU skrze internet, a tim
padem menSi kontakt s dealerem potazmo vyrobcem. Online prostfedky jsou
v tomto pfipadé vyuzivany u 73 % ukonu vedoucich ke koupi vozu. Kromé
vyhledavani informaci a porovnavani chtéji vyuzivat také financovani, podpis
smlouvy nebo platbu pomoci online nastroji. Jejich dalSim zajmem je
predvidatelnost v ramci procesu nakupu k ¢emuz pravé pfispiva vyuziti vice online
nastroju.

DalSim typem jsou takzvani vyhledavaci informaci, ktefi jsou silné zaméreni na

vyhledavani velkého mnozstvi informaci na internetu, ale bé&hem procesu
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nakupovani vyZaduji konzultace a osobni kontakt s prodejcem. Také uskuteCnéni
zasadnich krokd, jako je podpis smlouvy nebo vybér financovani preferuji spise off-
line formou. V souhrnu tedy vyuzivaji vice online nastroju nez téch off-line, a to
v poméru 57 % ku 43 %.

Poslednim typem jsou zakaznici vyhledavajici tradi¢ni zplsob cesty zakoupeni skrz
dealerstvi a osobni schizky. Na rozdil od pfedchozich typl zakaznik( maji vétsi
ddvéru ke svému lokalnimu dealerovi a radéji by uzavfeli obchod s nim nez pfimo
s originalnim vyrobcem. Jedna se predevSim o starSi skupinu lidi, ktera neni pfilis
adaptovana na internet. Dava prednost osobnim vztahim a online prostfedky

v nakupnim procesu by tak vyuzili jen v 9 % ukonda.

2.6 Pripadova studie — Tesla

Proces nakupu s jeho jednotlivymi kroky v online prostfedi bude v této kapitole
znazornén na pfipadu spolecnosti Tesla, jelikoz vyuziva formu pfimého prodeje na
témér vSech trzich, na kterych figuruje. Pro lepSi interpretaci nakupniho procesu
bude tedy rozebran aktualni postup pfi nakupu vozu znacky Tesla. Zkoumanym
trhem v ramci pfipadové studie byly zvoleny Spojené staty americké, protoze je
trhem domacim a je zde nabizen kompletni balik sluzeb, které ma spolecnost

v portfoliu.

Cesta zakaznika zacina ziskavanim informaci, kterych je v pfipadé Tesly (2023)
dostatek na rlznych portalech, které se zabyvaji automotive tématy. Velké mnozZstvi
informaci vSak poskytuje i samotna spole¢nost na svych strankach. Na uvodni
strance je mozné rozkliknout moznost ,pomoz mi vybrat®, kterda ma za cil doporucit
zakaznikovi konkrétni model na zakladé jeho preferenci. Prvni otazkou je, zda
preferuje sedan, SUV anebo je flexibilni. DalSi otazka se tyka denniho najezdu
kilometrl s moznostmi 0-40 mil, 40-100 mil nebo 100+ mil. Poté je mozné vybrat
nékolik moznosti vyuZiti, jako je napfiklad dojizdéni do prace, vylety s rodinou,
kempovani a jezdéni v zimé. V posledni otazce musi zakaznik vybrat, co oCekava
od svého pristiho vozu nejvice — dojezd, rychlost, luxus, vyuziti nebo cenovou
dostupnost. Na zakladé zvolenych kritérii jsou poté zobrazeny 2 vyhovujici vozy
s konkrétni vybavou a finalni cenou. Po prokliknuti na samotnou konfiguraci jsou
v horni ¢asti dostupné technické specifikace vozu jako je dojezd, maximalni rychlost

a zrychleni. U modelu S je mozné si vybrat ze dvou motorovych variant, a to bud
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Model S anebo Model S Plaid, ktery ma 3 elektrické motory, vétsi dojezd a lepSi
zrychleni. Na obrazku 9 Ize dale vidét i odhadovany termin doruceni a finalni cenu
obou variant. Cena je upravena o pravdépodobné uspory, které jsou stanoveny na
3 900 USD béhem 3 let dasledkem nizSich nakladd na pohon a udrzbu

elektromobilu.

TESLA S us

Model S

Est. Delivery: Ja

@ Enter Delive >

Purchase Price Probable Savings*

405mi  149mph  3.lsec

Dual Motor All-Wheel Drive

Model S $71,090°

Tri Motor All-Wheel Drive

A $1,099 /mo Est. Lease $991 /mo After Probable Savings

Zdroj: Tesla, 2023
Obr 9 Konfigurator znacky Tesla

Sipkou v dolni &asti obrazovky |ze zobrazit moznosti financovani s kalkulagkou
operativniho leasingu nebo puj¢ky. Po zadani pozadavkul jako je délka splaceni,
jednorazova platba na zacCatku apod. je zobrazena orientacni cena produktu.
V ramci konfigurace vozu je poté mozné zvolit barvu, kola, barvu interiéru, typ
volantu, moznost rozSifeného autopilota nebo zcela autonomniho fizeni. Posledni
volitelnou polozkou je pfiplatkova nabijeCka (pfenosna/zabudovana). Tim
konfigurace vozu koncCi a zakaznik se muze prokliknout na stranku se sumarizaci
specifikaci a kone¢né ceny vozidla. Po vybéru zpUsobu financovani je mozné ihned
vozidlo objednat platbou nevratného objednavaciho poplatku ve vysi 250 USD, ktery
je mozné po vyplnéni osobnich udaji a adresy kam ma byt vozidlo doru¢eno
okamzité zaplatit pres platebni branu. Pfed doru¢enim dostane zakaznik oznameni,
na jehoz zakladé by mél doplatit zbylou ¢astku. Vozidlo je nasledné doruceno na
zadanou adresu ve vybrany den a ¢as. Doru¢eni domu je mozné pouze v pripadé,
Ze se adresa nachazi nejvice 355 km od nejblizSi prodejny. V opacném pfipadé si

musi zakaznik viz vyzvednout ve vydejnim misté Tesly.
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Samoziejmé je mozné navstivit nékteré z prodejnich mist, kde jsou k dispozici
Skoleni zaméstnanci, ktefi poskytuji zakaznickou podporu. Neni vSak zcela mozné
Teslu pfimo v prodejné zakoupit. Nejvice se tomu zakaznik pfiblizi v pfipadé, Ze
s nim zaméstnanec Tesly provede objednavku online stejnym zpisobem jako kdyby
to délal nakupujici sam z domova. Zaméstnanci tedy nemaji Zadnou moznost o

cené néjakym zpusobem vyjednavat nebo upravovat konkrétni nabidky.

Popsany postup nakupu je velmi pfimo€ary a zabere v podstaté nékolik minut.
V pfipadé, Ze by v8ak zakaznik chtél ziskat vice informaci nebo vidét automobil
osobné, tak je mozné si na strankach pfes jednoduchy formulaF vytvofit registraci
testovaci jizdu. Nasledné by mél byt osloven zaméstnancem s zadosti o potvrzeni

a finalni sjednani terminu.

2.7 Role kamenné prodejny v online prodeji

| pfes to Ze z pfipadové studie vyplyva Ze lze automobil zakoupit bez navstiveni
prodejny, tak bude podle dostupnych studii i nadale pokraCovat existence fyzickych
mist, respektive prodejen jednotlivych znacek. Podle studie EY (2022) se v mnoha
pfipadech v8ak zmeéni jejich ucel a celkovy koncept. V prvni fadé se zredukuje
pocCet, protoZze provozovani rozsahlych distribu€nich siti je finanéné naro¢né. Tim
padem bude prostor pro to udélat mensi pocet Iépe situovanych a promyslenych
zazitkovych center. Soucasti zmény bude celkovy ucel fyzickych bodl kontaktu

prodejce.

U tradi¢nich vyrobcul je timto bodem dealerstvi, které se primarné soustfedi na
aktivity vedouci k prodeji automobilu, pfisluSenstvi nebo sluzeb. Zakaznik zde tedy
kromé nakupu nema jiné moznosti, jak zde stravit Cas a vyuzit prostory. Proto se
v poslednich letech vydavaji rizné automobilky smérem zminénych zazitkovych
center, kdy je v podstaté tento prostor vyuzivan mnoha zplasoby a prodej automobilt
je jen jednim z nich. Tento smér je pohanén tim, Ze jak je zminéno v kapitole 2.4,
tak je mozné ¢im dal vice krokl v prodeji automobilu realizovat online a neni tak
potfeba mit prostory tak pfizplisobené prodeji. Také zakaznici se vice soustfedi na
zazitek spojeny s nakupem. Konkrétné se tato mista vice soustfedi na edukaci
zakazniku v oblasti novych technologii a produktd. Mezi mimo prodejni aktivity patfi
provozovani restauraci, kavaren, knihoven a mist, ktera mohou lidé vyuzivat k praci.

Celkovym cilem je, aby se zakaznik citil dobfe a spojil tyto zazitky s konkrétni
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znackou, od které si nasledné koupi viz zcela nebo ¢aste€né pomoci virtualnich
nastrojU.

Napfiklad prémiova Jihokorejska znacka Genesis oteviela v roce 2021 v New Yorku
takzvany ,Genesis House®, ktery slouzi jako viceucelové zazitkové centrum. The
Manual (2023) uvadi, Zze soucasti budovy je Korejska restaurace, Cajovna,
knihovna, studio na provozovani tane¢nich kurzu a ¢ast, kde jsou vystavena vozidla
znacky Genesis. Velky duraz je také kladen na architekturu celého objektu. Cilem

tedy je seznamit navstévniky s korejskou kulturou a tim predstavit i zakladni

hodnoty samotné znacky.

Zdroj: Tech Crunch, 2018
Obr 10 Vydejni automat s automobily

Jako opacny pfistup k distribuci vozu popisuje Tech Crunch (2018) vydejni automat
na automobily, ktery vznikl v Ciné spolupraci znaéky Ford a spoleénosti Alibaba.
Automat slouzi k vydeji vozidel, ktera jsou urena budto k pronajmu, prodeji anebo
testovaci jizdé. VSe je ovladano skrz aplikaci a jak je vidét na obrazku 10 tak vydej
funguje pomoci vytahového karuselového mechanismu, ktery spusti konkrétni auto
a vyda ho zakaznikovi. Cilem zde tedy je vytvofit co nejlepSi podporu pro online

prodej, kdy zakaznik mize nakoupit viz online a poté si ho kdykoliv vyzvednout
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v automatu. Pfidanou hodnotou je inovativni pfistup, ktery umoznuje zaprvé

maximalné vyuzit plochu a zadruhé zaujmout zakaznika nevSednim konceptem.

2.8 Trendy v online prodeji automobilt

Zména role prodejny v je jednim z mnoha dusledkd pfechodu na formu online
prodeje. Tato kapitola se bude zabyvat dalSimi trendy, které online prodej ovliviuiji.
Prvnim z nich je predplatné automobilu, které popisuje spole¢nost Konica Minolta
(2022) jako mezistupen mezi autopuj¢ovnou a operativnim leasingem. Tento model
nabizi uzivatelm komplexni sluzby v€etné udrzby, pojisténi, dani a u elektromobil(i
¢i vodikovych vozidel dokonce i nabijeni, coz efektivné transformuje automobil z
produktu na sluzbu. Zasadnim rozdilem je variabilita délky pfedplatného, kdy oproti
operativnimu leasingu je mozné vyuZzit jak kratkodobého, tak i dlouhodobého
pronajmu. Po skonceni kontraktu je mozné obnovit pfedplatné s novym vozem. Na
rozdil od operativniho leasingu tak nejde pouZité vozidlo odkoupit. DalSim rozdilem
je, Zze v nékterych pfipadech nelze vozidlo specifikovat podle prfani zakaznika a

nelze ani ur€it, zda bude pronajimany vz novy nebo ojety.

The Verge (2022) uvadi Ze néktefi vyrobci zavadéji predplatné pro pfristup
k uréitym funkcionalitam vozidla, jako jsou napfiklad vyhfivana sedadla nebo

dalkové ovladané startovani motoru.

DalSim trendem je vyuzivani vicekanalového prodeje neboli omnichannel. Tato
koncepce predstavuje pfistup k prodeji v automobilovém pramyslu, ktery integruje
jak online, tak fyzické maloobchodni praktiky a vytvafi tak ucelenou cestu

k zakaznikovi, ktery si sam urci, do jaké miry a jakého kanalu vyuzije.

Bain & Company (2023) uvadi ze jednim z kliCovych aspektl tohoto trendu je
poznani, Ze cesta zakaznika pfi nakupu automobilu jiz neni linearnim procesem, ale
zahrnuje vice kontaktnich bodl napfi€ online a off-line kanaly. Zakaznici napfiklad
Casto zacinaji svUj pruzkum online, zkoumaji rGzné modely a konfigurace vozu,
zapojuji se prostfednictvim digitalnich platforem, jako jsou webové stranky, chatboti
nebo socialni média. Fyzické aspekty nakupu vozu, jako jsou zkuSebni jizdy a
konec&né transakce zUstavaji rozhodujici, pfi€emz mnoho zakaznik( dava prednost

osobnimu dokonéeni téchto kroku.

Integrace vyspélych digitalnich technologii je podle Automotive Mastermind (2023)

pro efektivni omnichannel strategii kliCova. Technologie, jako je uméla inteligence,
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strojové uCeni a prediktivni analyza, hraji kliCovou roli pfi analyze dat zakazniku
napfi¢ kanaly, zlepSovani personalizované komunikace a nabizeni doporuceni
vozidel na miru. To nejen zvySuje spokojenost zékaznikl, ale také podporuje
prodeje a loajalitu tim, Ze vychazi vstfic informovanym a technicky zdatnym
zakaznikim automobilového primyslu, ktefi vyzaduji pohodli, rychlost a

personalizaci.

Omnichannel pfistup nabizi také nékolik vyhod, jako je vétSi spokojenost zakazniku
diky personalizovanym zkuSenostem, zvySeni prodeje diky poznatkim zaloZzenym
na datech a zefektivnéni provozu s cilem snizit naklady. Pro maloobchodni prodejce
automobilt znamena implementace viceknalové strategie vyuziti zakaznickych dat
k pfizpusobeni marketingovych a prodejnich strategii, integraci online a off-line
zkuSenosti a pfijeti pFistupu "mobile-first" pro zakazniky, ktefi pouzivaji chytré

telefony.

DalSim trendem je vyuziti virtualni nebo augmentované reality VR/AR. Prvni
formou vyuziti je podle Wear Studio (2020) pfevedeni showroomu do virtualni
reality, diky ¢emuz si mize zakaznik z domova skrz kompatibilni zafizeni
promitnout prostory prodejny s nabizenymi vozy. DalSi moznosti je vyuziti virtualni
reality k testovacim jizdam, kdy maji néktera dealerstvi k dispozici VR sety pomoci,
kterych mohou poskytnou zakaznikim jedineény zazitek z vozu. Hlavni vyhodou je,
Ze neni nutné mit kazdy nabizeny vuz k dispozici pro testovaci jizdy a je mozné
konkrétni model a konfiguraci zakaznikovi promitnout béhem nékolika minut v ramci
virtualni reality. Mizi tim také naklady spojené se samotnou jizdou, jako je spotfeba
paliva a amortizace vozu. DalSi variantou je poskytovani testovaci jizdy pomoci
virtualni reality pfimo u zakaznika doma. Pokud ma zakaznik svuj vlastni VR
headset, tak je schopen si prohlédnout rizné vozy a v nékterych pfipadech i
vyzkouS$et interaktivni prvky interiéru a exteriéru. Znacka Abarth se v dUsledku
pandemie v roce 2021 rozhodla poskytovat zakaznikim VR headsety pro domaci

testovaci jizdy.

Poslednim trendem v ramci této kapitoly je rast popularity online prodeje ojetych
automobilu, ktery je podle Allied Market Research (2021) dan nékolika klicovymi
faktory. Zasadni roli v tomto trendu sehrala pandemie, ktera urychlila pfechod k
nakupum online. Vzhledem k tomu, zZe tradi¢ni kamenné prodejny celily zavirani,

spotiebitelé se pfi nakupu vozidel stale Castéji obraceli na online platformy. Tento
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posun byl dale ovlivnén pandemii vyvolanym nedostatkem pracovnich sil,
polovodi€u a surovin, coz ovlivnilo vyrobu novych vozidel a vedlo ke zvySeni cen. V
disledku toho se zvysila poptavka po ojetych vozidlech a elektromobilech. Prodej
ojetych vozu provozuji budto marketplace platformy nebo sami vyrobci, ktefi vozy

ziskavaji pfi vykupu na protiucet pfi prodeji nového vozu.
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3 Analyza online prodeje automobilil na vybranych trzich

Nasledujici kapitoly se zabyvaji analyzovanim vybranych trh( v oblasti online
prodeje automobilt. Konkrétné se jedna o trhy Velké Britanie, Polska, Svédska a
Irska. Pro komplexnéjsi pohled na jednotlivé zemé je v ramci analyzy vybranych
zemi rozebrano, v jakém stavu se sou€asné nachazi ekonomika zemé nebo jaké
spotfebitelské navyky maji tamni obyvatelé. Dale je vramci kazdé kapitoly
pfedstaven trh s automobily, jelikoz potencial a perspektiva online prodeje zavisi na
aktualnim stavu a vyvoji daného trhu s automobily. Nakonec se analyza zabyva
samotnym online prodejem na urcitém trhu, jak z pohledu miry implementace

obecné a trendu, tak z pohledu konkrétnich pfikladd konkrétniho trhu.

3.1 Velka Britanie

Prvni vybranou zemi je Velka Britanie a v ramci ji vénované kapitoly bude v prvni
fadé predstaveni trhu zahrnujici oblasti jako je ekonomicka situace, spotfebitelské
chovani nebo technologicka uroven zemé. Nasleduje ¢ast opisujici sou€asny stav
automobilového trhu véetné situace a trendd v ramci online prodeje. Tyto kapitoly
maji za cil komplexné pfedstavit vybrany trh a poukazat tak na perspektivu, kterou
v ramci tohoto trhu online prodej ma na zakladé urcitych predpokladll. Posledni ¢ast
se vénuje prozkoumani konkrétnich moznosti online prodeje na trhu Velké Britanie

zahrnujici nakupni proces

Trh
Velka Britanie je podle vyzkumu HKTDC (2023) druhou nejvétsi ekonomikou

v Evropé a Sestou nejvétsi ekonomikou na svété i navzdory opusténi Evropské unie,
které mélo na vyvoj Britského hospodarstvi zasadni vliv. Trh je aktualné zatizen
pomérné vysokou inflaci (6,8 %), ktera ma vSak klesajici tendenci a oproti konci
roku 2022 je témér polovicni. Nezaméstnanost je na Britském trhu velmi stabilni a
osciluje v ramci jednotek procent jiz nékolik let. Hodnota riustu hrubého domaciho
produktu (HDP) se v roce 2023 dostane podle predikci do zapornych hodnot po 2

letech ruastu.

Podle studie spole¢nosti Santander (2023) je chovani spotfebitelt vysoce konzumni
a orientované predevSim cenou. V poslednich letech vSak zacCina byt pfi

rozhodovani vét§im faktorem i mira udrzitelnosti a ekologicka zatéz produktu. 60 %
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zakazniku povazuje britsky plvod produktu za stejné dualezity jako cenu. V
nékterych pfipadech tak mize byt t€ZSi penetrovat na zdejsi trh se zahranicni
znackou. Vyuziti internetu je ve vékoveé skupiné od 16 do 44 let na urovni 99 %, tim
padem je zde online trh dulezitym kanalem prodeje. Celkova populace statu je témér
67 milionu obyvatel s tim, Zze téméf 85 % Zije ve méstech. Orientace na nové
technologie a jejich pfijimani je znatelna nejen mezi obyvateli, ale i na statni urovni,

jelikoz Velka Britanie provadi masivni investice do rozvoje technologického odvétvi.

Podle studie J.P. Morgan (2021) je 28 % ze vSech obchodu realizovanych ve Velké
Britanii provedeno skrz e-commerce. Toto Cislo je v ramci Evropy relativhé vysokeé
a je predikovano, ze nadale poroste. NejCastéjSim zplsobem platby je vyuziti
platebni karty a to v 52 % pfipadu. Nasleduje pouziti digitalnich penézenek jako je

napfiklad PayPal nebo ApplePay.

Automobilovy trh

Dle dostupnych dat z roku 2023, coz jsou mésice leden-listopad, bylo na britském
trhu podle Marklines (2023) registrovano celkem 1 761 962 osobnich vozidel,
pficemz Slo v meziro€nim porovnani o témér 19 % narust oproti roku 2022. Jedna
se tedy o 2. nejvétsi trh osobnimi automobily v Evropé po Némecku. Celkove je ve
Velké Britanii registrovano 33,48 miliont automobil(. Primérny vék vozového parku
je poté 8,4 let a fadi se tak v ramci Evropy pod primeér, ktery Cini 12 let. Velka
Britanie se i pres vystup z Evropské unie zavazala k ukonCeni registrovani
spalovacich vozidel v roce 2030, ale jak uvadi Forbes (2023) doslo k posunuti na
rok 2035. Od ledna 2024 dojde vSak k implementaci zakona, jehoz soucasti je
narizeni, které udava vyrobcim povinnost mit 22 % nové registrovanych vozu

S nulovymi emisemi.

Celkové rozdéleni druhu pohont vroce 2023 je vidét v tabulce Cislo 1, ktera
obsahuje data year to date (YTD) data, coz znamena, Ze jsou kumulaci mésicu,
které doposud probéhly — tomto pfipadé leden az listopad. Tento ukazatel je uveden
za roky 2023 a 2022 a pro lepSi porovnani je pfidan sloupec diference v procentech,
ktery znaci meziro€ni rast nebo pokles trzniho podilu konkrétniho typu pohonu.
Posledni 2 sloupce znacCi market share (MS) neboli trzni podil v procentech
jednotlivych typu pohonu, a to za roky 2023 a 2022. Co se ty¢e uvedenych pohond,
tak mild hybrid eletric vehicle (MHEV) je formou hybridniho pohonu, kdy je primarné
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vyuzivana spalovaci jednotka a elektromotor je pouzivan pfi akceleraci vozu. Tento
typ se neda dobijet z elektrické sité a specifické je Ze neni mozné viz pohanét
mife se vyskytuji i s naftovymi. Battery electric vehicle (BEV) je vozidlo pohanéno
pouze pomoci elektromotorl z baterie umisténé v automobilu. Plug-in hybrid
electric vehicle (PHEV) je hybridni vozidlo, které je mozné dobijet z elektrické sité.
Vyznacluje se vétsi kapacitou baterie a moznosti vozidlo pohanét pouze pomoci
elektromotoru. Posledni moznosti je hybrid electric vehicle (HEV), ktery sice nelze
dobijet ze sité, ale na rozdil od MHEV vozidel, |1ze vozidlo pohanét pouze pomoci

elektromotord.

Tabulka 1 Rozdéleni typu pohont ve Velké Britanii

MS YTD MS YTD

Pohon YTD 2023 YTD 2022 Diff. % 2023 2022
Diesel 66 610 78 975 -16 % 4% 5%

Benzin 720 124 640 382 12 % 41 % 43 %
MHEYV Diesel 66 096 67 665 2% 4% 5%

MHEV Benzin 270 482 206 408 31 % 15% 14 %
BEV 286 846 224 919 28 % 16 % 15%
PHEV 129 149 93 047 39 % 7% 6 %

HEV 222 655 174 205 28 % 13 % 12 %
Celkem 1761 962 1485 601 19 % 100 % 100 %

Zdroj: SMMT (2023)

| pfes posun zakazu spalovacich motorl dochazi k dramatické transformaci
struktury pohonu registrovanych vozu. Dle statistik dostupnych na strance Statista
(2023) bylo za rok 2019 registrovano na britském trhu 37,97 tisic elektromobill a
36,43 tisic vozidel s hybridnim pohonem, coz je dohromady 74,4 tisic vozidel,
zatimco v roce 2022 bylo registrovano 267,2 tisice elektromobild a 101,7 tisic
hybridnich vozidel, coz celkem cCinni 368,9 tisic vozidel s alternativnim pohonem.
Tim padem vzrostl pocet registrovanych vozl s alternativnim pohonem témér
pétinasobné. Tento trend navic pokracuje i v roce 2023 kdy bylo podle SMMT
(2023) k listopadu registrovano 415,9 tisic vozidel s alternativnim pohonem a
prekonava tak celoroCni pocet roku 2022 o 47,0 tisic vozidel. Trzni podil téchto 2
druht pohonu tvofi 23,6 %. Nejvétsi Cast trhu zaujimaji se 40,9 % trzniho podilu
vozy s benzinovym pohonem, a naopak vozy s naftovym pohonem tvofi pouze
3,8 % trhu. Naftova vozidla zaznamenala meziro¢ni pokles registraci a to konkrétné
-15,7 %.
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Doposud neprodavanéjsi znackou roku 2023 je Volkswagen, ktery podle portalu
Marklines (2023) prodal od ledna do listopadu 149 824 voz(. Na prvnim misté
vystfidal Ford, ktery je aktualné se 135 243 vozy na druhém misté. Treti misto
aktualné obsazuje znacka Audi, ktera od ledna do listopadu prodala 127 871 vozu.
Znacka Skoda se dle dostupnych dat roku 2023 umistuje na 12. pfi¢ce s 64 727
prodanymi vozy. Oproti stejnému obdobi v roce 2022, kdy prodala 44 673 vozu
doSlo tedy k narustu prodeje o 44,9 %. Aktualné se nachazi mezi znackami MG
(74 524 prodanych vozu) a Peugeot (58 308 prodanych vozll)) a je tedy
pravdépodobné, ze na 12. pficce vzhledem k diferencim i zistane. Meziro¢né si tak

Skoda polepsila o jednu pozici v Zebficku, jelikoZ byla v roce 2022 na 13. misté.

Z celkového poctu vozu registrovanych na Britském trhu se prodalo 43,9 % do
privatniho sektoru. Nasledné 53,8 % ve fleet sektoru a 2,3 % se prodalo v business
sektoru. Rozdil mezi fleet a business sektorem je vysvétlen tak, ze fleet je vétsi
mnozstvi vozl nakoupené jednou spoleénosti, zatimco v druhém pfipadé jde o vozy
zakoupené také za ucelem podnikani, ale jedna se napfiklad o mensi spolecnost

nebo Zivnostniky a odbér je v fadu jednotek.

Co se tyCe dealerské sité, tak je ve Velké Britanii podle CarDealer (2023) s 4 577
dealerskymi prodejnami relativné rozsahla. Tento pocet byl zaznamenan v lednu
2023 a oproti scitani z roku 2022 doslo k rustu celkového poctu o 13 prodejen.
Prozatim je tedy dealerska sit’ kliCovym prvkem v prodejni strategii témér vSech
znacek operujicich na Britském trhu. VétSina prodeju je realizovana pravé skrz
dealerstvi. V budoucnu se budou nejspiSe pocty téchto mist redukovat vzhledem
k tomu, Ze podle vyzkumu z roku 2022 by zruSeni poloviny dealerskych prodejen
v zabydlenych oblastech znamenalo narust dojezdoveé doby ze 17 minut na 24 minut
a 94 % populace by mélo prodejnu do 40 minut jizdy. Podle vysledku by vSak byl

zajemce o koupi nového vozidla ochotny cestovat az 52 minut.

Pfesun k agenturnimu modelu je na britském trhu podle AutoEXPRESS (2023) ve
fazi pfiprav nebo zavadéni. Napfiklad znacky jako Polestar a Tesla operuji touto
formou jiz od vstupu na trh. U mnoha znacek je pfechod naplanovan na konec roku
2023 nebo v prubéhu roku 2024 jako napfiklad Volkswagen, ktery ma prochazet

transformaci pravé na konci roku 2023. V ramci koncernu Volkswagen se pocita
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také s pfechodem znacky Skoda, Audi a Seat pfi¢emz, znatka Cupra jiz
v agenturnim modelu operuje. Naopak Suzuki, Mazda, Toyota a Kia se v tomto
ohledu planuji drzet dosavadniho dealerského modelu s argumentem, Ze je to stale

nejlepsi zplsob, jak dosahovat vysokého uspokojeni zakaznikd.

Analyza online prodeje

Nejpopularnéjsim a nejrozsifenéjSim trzistém v oblasti prodeje automobilt ve Velké
Britanii je podle CarGuide (2022) platforma Autotrader, ktera se pohybuje v tomto
oboru desitky let. Za mésic primérné zaznamena kolem 30 miliond navstév na
svych strankach. Pro porovnani popularni platforma Carwow zaznamenava
primérné za meésic 3.9 miliond navstév. Autotrader (2023) nabizi komplexni sluzby
v oblasti prodeje automobill do ¢ehoz spada prodej novych, skladovych a ojetych
vozu. Nové a skladové vozy zde inzeruji dealerstvi v ramci celé Velké Britanie a po
rozkliknuti konkrétni nabidky je zde moznost kontaktovat konkrétniho dealera, ktery
ma vUz ve své nabidce. Ve specialni zalozce, ktera umoznuje nakup vozu online
jsou poté vybrané vozy, které je mozné pfimo na strance rezervovat za vratny
poplatek 99 GBP. Celkové je na platformé aktualné nabizeno 456 169 vozd,
zatimco téch, které jdou rezervovat a nasledné zakoupit online je pouze 36 587 a
nachazeji se mezi nimi jak nové, tak ojeté vozy. Dokonceni obchodu poté stejné
probiha pfimo mezi prodavajicim a kupujicim, platba je proveditelné bud
v hotovosti, pfevodem nebo pomoci financovani, které poskytuje pfimo platforma
Autotrader. Moznosti pfedani vozu zavisi na konkrétni nabidce, kdy je u nékterych
mozné jak vyzvednuti, tak doru¢eni domud. Néktefi prodejci nabizeji doruceni do
urcité vzdalenosti zdarma a poté moznost doplatit vzdalenost, ktera bude nutna

k dorudéeni navic.

Autotrader také nabizi sluzbu ocenéni vozu, ktery muze zakaznik poskytnout pro
vykup na protiuCet. VypoCet hodnoty vozu je nezavislé a fizeno pouze daty, ktera
jsou v ramci databaze k dispozici a vypocCet ceny je tak dostupny do nékolika minut.
V pfipadé, Ze zakaznik nema zajem o prodej na protiuCet je mozné poté cenu pouzit
pro inzerovani samotného vozu na platformé Autotrader. Dal§i moznosti pro
zakaznika je prodej vozu pfimo spoleCnosti Autotrader, ktera vytvofi nabidku
platnou pro nasledujicich 7 dni. Podle uvedenych informaci je mozné takovy vykup
vozu realizovat jiz do 48 hodin od poskytnuti informaci o vozidle. V pfipadé

akceptovani konkrétni nabidky uhradi zakaznikovi Autotrader smluvenou castku,
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nasledné i viz vyzvedne na pozadované adrese. Zakaznik tak nemusi inzerovat

svUj viz na platformé a jednat se zajemci.

Prodej automobilt online vyuziva také ¢ast vyrobcu, ale mnozstvi ukonu, které Ize
provést online se u riznych znadek lisi. Napfiklad Skoda UK (2023) umozfuje na
svych strankach pod zalozkou ,nové vozy“ konfiguraci vozu, vypocet financovani
skrz Skoda Financial Services, lokalizovat skladové vozy, naplanovat zkusebni
jizdu a naplanovani zivé prohlidky. Ziva prohlidka je sluzba, u které si zakaznik
vybere model, o ktery ma zajem a nasledné stiskne tlacitko zahajit. V pfipadé, zZe
jsou k dispozici konzultanti, tak je zahajena pfiblizné pul hodinova online prohlidka
vozu, kterou provazi zminény expert pomoci zivého pfenosu. Zakaznik ma moznost
zapnout si mikrofon a v realném Case se produktového experta dotazovat nebo
instruovat o tom, co by chtél ve vozidle konkrétné vidét. Pracovnik ho tedy pomoci
kamery provadi automobilem, k tomu je schopen komentovat a odpovidat na
konkrétni dotazy. V pfipadé, Ze jsou v danou chvili vSichni produktovi experti
zaneprazdnéni nebo se chce zakaznik pfipojit mimo pracovni hodiny, tak je mozné

vytvofit na prohlidku rezervaci na konkrétni termin.

V ramci prodeje ojetych vozl je mozné lokalizovat podle postovniho smérovaciho
Cisla nejblizSi dostupné vozy, poté vyplnit formular s kontaktnimi informacemi
pomoci, kterych poté konkrétni dealer kontaktuje zajemce. Je zde také mozZnost
zazadat o personalizované video, kdy zakaznik pfedem vyplni, jaké specifické Casti
vozu by chtél vidét a poté vyplni formulaf s osobnimi informacemi, aby ho mohl

pracovnik ohledné videa a jeho zaslani kontaktovat.

PFi zajmu o nakup nového vozu ma zakaznik moznost si online viz nakonfigurovat
a ziskat tak finalni cenu s moznosti kalkulace financovani pro konkrétni konfiguraci.
Poté je nutné vyplnit kontaktni informace a vybrat dealera, ktery bude nasledné
zakaznika kontaktovat a cely proces zastfeSovat. Nakup skladového vozu je
v podstaté stejny, jenom s tim rozdilem Ze ma zakaznik moznost si konkrétni viz
rezervovat na nasledujicich 5 dnu za 99 GBP. Stejna ¢astka bude po uplynuti 5 dn(
navracena na ucet. Pfi vSech zplsobech nakupu ma zakaznik moznost poskytnout

sve stavajici vozidlo k vykupu na protiucet.

Znacéka Nissan (2023) nabizi v podstaté stejné sluzby jako Skoda s tim rozdilem,

Ze nabizi navic také moznost predplatného. Aktualné je mozné vybrat z 5 modeld
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(Nissan Juke, Nissan LEAF, Nissan QASHQAI a Nissan ARIYA). Deélka
predplatného muze byt nastavena na 3, 6, 12 nebo 24 mésicl. Nastavit se da i
mésicni najezd mili a to na 800, 1000, 1250, 1500 nebo 2000 mili na mésic (Ize
ménit i v pribéhu platného kontraktu). V tomto pfipadé je mozné cely proces
dokongit v online prostiedi, takZze po nahrani potfebnych dokumentl a schvaleni ze
strany prodejce bude vozidlo doruCeno na pfedem vybranou adresu. V
celkové mésicni platbé je zahrnuta pojistka, udrzba vozu, technickd podpora a

asistence na cestach.

3.2 Polsko

DalSi zemi je Polsko, které bude podobné jako Velka Britanie rozebrano z pohledu
ekonomické situace a spotfebitelského chovani na trhu. Nasledujici ¢ast bude
zaméfena na aktualni stav a trendy na polském automobilovém trhu. V zavéru bude
popsan aktualni stav online prodeje automobilll a popsany konkrétni pfipady tohoto
trhu. Celkové by znovu mél vzniknout komplexni pfehled pfedpokladl pro budouci

perspektivu online prodeje automobilll na polském trhu

Trh

Podle European Commission (2023) Polska ekonomika v roce 2023 ¢eli mirnému
rastu HDP o 0,4 %, pficemz v pfedchozim roce zaznamenala rist 4,9 %. Rust je
omezen nizkou domaci spotfebou a negativnim pfispévkem zasob. Vyhlidky na rast
vSak zUstavaji pro roky 2024 a 2025 pozitivni, s oekavanym rustem HDP 2,7 % a
3,2 %, podpofenym ozivenim soukromé spotieby, expanzi investic a rostoucim
exportem. Inflace ma klesat z 11,1 % v roce 2023 na 6,2 % v roce 2024 a 3,8 % v
roce 2025, zatimco nezaméstnanost by méla zUstat stabilni kolem 3 % i po dalSi 2

roky.

Santander (2023) uvadi Ze celkova populace Polska je 37,75 miliont obyvatel a
60,2 % Zije v méstskych oblastech. Spotfebitelské chovani v Polsku zavisi na urovni
pfijmu, které jsou obecné nizSi na venkové. V poslednich letech vSak roste stfedni
tfida s prijmy odpovidajicimi primérné evropské mzdé. Spotieba roste diky
rostoucim disponibilnim pFijmam a oCekava se, Ze tento trend bude pokracovat.
Polska vlada se zaméfuje na podporu ekonomiky prostfednictvim fiskalnich stimuld
a zlepSeni administrativnich procest pro podnikani, avSak existuji obavy ohledné

stability a pfedvidatelnosti podnikatelského prostredi.
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Spotfebitelé v Polsku jsou Casto ovlivnéni riznymi faktory pfi rozhodovani o nakupu,
ale zustavaji vérni znacce, kterou povazuji za spolehlivou. Stfedni a vyssi tfida
klade ddraz na kvalitu a znacku, stejné jako na celkovou uroven sluzeb pfi a po
nakupu. Polsky spotfebitel ma rad nakupy v riznych obchodech v&etné malych a
stfednich mistnich obchodu, také velmi pozitivné reaguje na rizné slevy a akce.
Celkové jsou vice popularni produkty s polskym puvodem, ale tento trend se

postupné méni s tim, jak se rozsifuje e-commerce.

J.P. Morgan (2021) uvadi, Zze v Polsku se uskute¢ni online pouze 8 % prodeju, ale
i diky pandemii je toto Cislo rostouci pfedevsim v sektorech jako je prodej oble€eni,
nebo produkty spojené s cestovanim. Pozitivnim ukazatelem je také to Ze 85,9 %
spotiebitelll ve véku od 35 do 44 let nékdy pouzilo k nakupovani néjakou online
platformu. U vékové kategorie od 55 do 64 let je to 74,3 %, coZ je znatelné nizZsi,
ale i tak to signalizuje, Ze jsou spotfebitelé naklonéni tomu zkouset nové technologie
a adaptace online prodeje ve vétsi mife je v budoucnu velmi pravdépodobna. Vice
nez tfetina uskute¢nénych online nakupl probiha skrz mobilni telefon a do nékolika
let by se mél tento zplsob vyrovnat nakupim na pocitaci. Nejpopularnéjsi zplsob
platby na internetu je bankovni pfevod se 47 % s tim, Ze nasleduje platba kartou se
25 %. DalSim specifikem polského trhu je to, Zze spotfebitelé nakupuji primarné
v ramci obchodl lokalizovanych v Polsku. Obchody uskutec¢néné na portalech

z cizich zemi zastupuji pouze 8 % z celkové hodnoty e-commerce transakci.

Automobilovy trh

Podle dostupnych informaci z roku 2023, polsky automobilovy trh vykazoval v prvni
poloviné roku zna¢nou volatilitu. Poptavka po novych i ojetych vozech postupné
klesala v prvni poloviné roku 2023, coz bylo zpusobeno i pokracujicim dopadem
pandemie COVID-19. Tento dopad zahrnoval prodlouzené dodaci Ihuty novych
vozU a omezenou nabidku na trhu ojetych vozl, zejména u mladSich modelu.
V zaveéru roku je, ale vyvoj stabilnéjsi a celkové se vozl prodalo vice nez v roce
2022.

Dle aktualnich dat z portalu Focus2move (2023) se doposud v roce 2023 (leden—
listopad) prodalo 432 913 voz(, coz je oproti stejnému obdobi v roce 2022 narust o
13,1 % a v ramci Evropské unie se jedna o 8 nejvysSi hodnotu v roce 2023. Konci

roku 2022 bylo v Polsku celkové registrovano pfes 33 miliont automobill, coz je
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vzhledem k velikosti polského naroda relativné vysoké Cislo. Stafi vozového parku
je vpriméru 14,5 a je tedy na evropskym standardem, ktery je 12 let. V ramci
vychodni Evropy se ale fadi k praméru. V Polsku bylo v roce 2022 registrovano na
1000 obyvatel 11 automobil(. Oproti tomu evropsky prumér je 21 automobill na
1000 obyvatel. Z primérného véku vozoveho parku a primérnych registraci na
obyvatele je tedy zfetelné, Ze i pfes velky pocet celkem registrovanych vozU
nedochazi k nakupum novych vozl tak €asto. Polsko je sice soucasti dohody o
ukoncCeni registraci spalovacich motoru, ale jak vefejnost, tak politicka scéna je

k tomu velmi odmitava a snazi se v ramci evropskych instituci vyjednat zménu.

V tabulce 2 je stejné jako u Velké Britanie znazornéno rozdéleni druhli pohont za
obdobi leden az listopad vletech 2022 a 2023. nasleduje diference mezi
jednotlivymi roky a sloupce s udaiji o podilu danych pohont. Bohuzel zde nejsou jak
v pfipadé Velké Britanie udaje o MHEV pohonech, jelikoz tato data nejsou pro
polsky trh dostupna. Tyto vozy se na polském trhu zifejmé& prodavaji a budou
nejspiSe rozmélnéné do kategorii PHEV a HEV. Naopak je zde navic fadek
,Ostatni, ktery obsahuje ostatni typy pohonu, kam spadaji napfiklad automobily
pohanéné vodikem nebo vozidla, ktera jezdi primarné na elektfinu, ale obsahuji také
maly spalovaci motor, jehoz funkci je dobijeni baterie a vozidlo tak pfimo nepohani.
Tento typ vozidel ma oznacCeni Extended range electric vehicle (EREV), neboli

vozidlo s prodlouZzenym dosahem.

Z tabulky 2 je zfejmé, Ze i na polském trhu dochazi k pfechodu na alternativni
pohony, jelikoz nejvétsi meziroéni zménu v procentech zaznamenaly elektromobily
s baterii. | ostatni alternativni pohony jako je PHEV a HEV zaznamenaly mezirocné
vysoky narust. Nicméné zde nedochazi k absolutnimu poklesu spalovacich motoru,
kdy je mozné vidét Zze zména u naftovych a benzinovych vozidel je nepatrna.
Benzinova auta si tak na polském trhu se 43 % podilu stale drzi prvni misto.
Nasleduji hybridni vozidla bez moznosti nabijeni, ktera maji 39 % trzniho podilu.
Oproti hodnotam z roku 2022 je viditelné, Ze se mezera mezi témito typy pohonu
zmensSuje. Co se tyCe ostatnich typu, tak témér mezirocné v ramci podilu nedoslo
ke zméné. Trzni podil elektromobill €ini v Polsku 4 % a pfi porovnanim s evropskym
prumeérem, ktery Cini 12,1 % je to relativné nizké Cislo. Hodnota kolem 5 % byla
evropskym primérem jiz v roce 2020 a Polsko je v ohledu elektrifikace jednoznacné

pozadu.
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Tabulka 2 Rozdéleni typu pohont v Polsku

Pohon YTD 2023 YTD 2022 Diff %  MS YTD 2023 MS YTD 2022
Diesel 42 425 42 105 1% 10 % 11 %
Benzin 184 421 184 495 0% 43 % 48 %
BEV 15585 9 952 57 % 4% 3%
PHEV 11 689 9 569 22 % 3% 3%
HEV 167 537 125 549 33 % 39 % 33 %
Ostatni 11 256 11 100 1% 3% 3%
Celkem 432 913 382 770 13 % 100 % 100 %

Zdroj: Acea (2023)

Podle Focus2move (2023) je aktualné nejprodavanéjSi znaCkou Toyota, ktera
v roce 2023 prodala 83 471 vozidel. Na druhém misté je znacka Skoda se 46 498
prodanymi vozy, nasleduje Kia se 33 555 vozy. Ctvrty v pofadi je Volkswagen, ktery
prodal 30 991 vozidel a prvni pétici uzavira znacka Hyundai se 24 555 automobily.
Dale se umistila trojice prémiovych némeckych znacek Audi, BMW a Mercedes.
Znacky Toyota a Skoda, které obsazuji prvni dvé pFicky maji dohromady 30 %

trzniho podilu.

Vozidel prodanych do privatniho sektoru je 28 % téch prodanych v sektoru fleet je
72 %. Zastoupeni znacek jak ve fleet sektoru, tak v privatnim sektoru je na prvnich

5 pozicich viceméné stejné.

Co se tyCe pfechodu na agenturni model, tak je zde opét nékolik znacek, kterych to
ma v planu s pfichodem roku 2024. Jak uvadi Autodealer (2023), tak konkrétné
znacka MINI budoe pfechazet na agenturni, respektive pfimy model jiz v roce 2024.
Znacka BMW, ktera MINI od roku 1996 vlastni tento krok podnikne az v roce 2026.
Soucasti u obou znacek by méla byt také digitalizace celého procesu prodeje, takze

bude mozné vuz zakoupit jak v online, tak off-line prostredi.

Analyza online prodeje

Stejné jako na mnoha trzich i na tom polském figuruje velké mnozstvi riznych
marketplace platforem. Napfiklad stranka Autotrader, ktera byla popisovana
v kapitole o Velké Britanii zde své sluzby nabizi, ale neni mozné zakoupit viz online.
Podle webové stranky Similarweb (2023) je ¢tvrtou nejpopularnéjsi e-commerce
strankou v Polsku stranka Otomoto.pl, ktera je zaroven nejvySe umisténou strankou

zabyvajici se inzerovanim a prodejem automobilt. Stranky, které se umistily vyse
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se zabyvaji prodejem Siroké Skaly zbozi a nékteré z nich také umoznuji inzerovat

automobily, ale neni to jejich primarnim ucelem.

Otomoto (2023) je tedy trzistém, kde mohou firmy nebo soukromé osoby inzerovat
vozidla ur€ena k prodeji. Jedna se o osobni vozy, uzitkové vozy, motorky, ale také
nahradni dily. Uvodni stranka obsahuje jednoduchy vyhledavag, kde je mozné zadat
nékolik kritérii podle, kterych je mozné dohledat specificky viz. Aktualné je na
strance 211 206 nabidek osobnich vozu. Po kliknuti na vyhledavani se zobrazi
nabidky podle filtracnich kritérii a hned na karté nabidky je mozné vidét fotografii
vozu spole¢né se zakladnimi informacemi, jako je rok registrace, stav tachometru,
typ pfevodovky a pohonu a v neposledni fadé také cena. Po rozkliknuti konkrétni
nabidky je mozné kontaktovat prodejce. V pfipadé Ze je nabidka zvefejnéna pfimo
dealerem znacky, tak je to poznamenano a v dolni €asti stranky jsou zahrnuty i
informace o konkrétnim dealerstvi, v€etné telefonnich Cisel, lokality a oteviraci
doby. V pfipadé potfeby financovani je k dispozici porovnavac pfimo na strankach
Otomoto.pl, ktery dokaze porovnavat konkrétni nabidky od 18 finannich instituci

do nékolika minut.

DalSi moznosti je zalozka Otomoto klik, ktera umozriuje provést vétsi ¢ast procesu
provést online. Nejvétsim rozdilem oproti vychozi strance je, Ze vozy zobrazené na
otomotoklik.pl maji takzvany digitalni pas. Tento pas ziskava vozidlo po dukladné
kontrole, ktera obsahuje vice nez 100 bodl a je provadéna partnery platformy
Otomoto. Po absolvovani kontroly dostane viz jedineCny pas, kde jsou detaily
vysledku. V nabidce na této strance je aktualné pouze 397 vozidel a sortiment neni
tak rozsahly jako ve vychozim vyhledavaci. Je zde také moznost zvolit zplsob
financovani a podle upravitelnych parametrd vypocitat odhadovanou vySi splatky
nebo leasingu. Nasledné ma zakaznik moznost zanechat své osobni udaje pro
zjiSténi dostupnosti a rezervaci. Bohuzel na strance neni vysvétleno, jakym

zpUsobem proces pokracuje a zda je mozné napfiklad vz online i zaplatit.

Jednou ze zalozek na strance Otomoto klik je na koupi nového vozu, ktery
zakaznika presmeéruje na portal carsmile.pl, ktera je v podstaté stejna stim
rozdilem, Ze jsou zde nabizeny pouze nové vozy od autorizovanych prodejcu.
Proces nakupu zde probiha obdobné — nejdfive je nutné zvolit model, poté je zde
pfidana moznost vybrat i konkrétni vybavu v ramci modelu, dalSim krokem je

modelovy vypocet financovani, které je mozné realizovat pomoci leasingu nebo
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pronajmu. Prongjem je vtomto pfipadé podobny modelu pfedplatného, ktery je
popisovan v kapitole 2.8, jelikoZ je mozné do pronajmu zahrnout i servis, asisten¢ni
sluzby, poskytnuti zimnich kol, také moznost vyuzivani nahradniho vozu po dobu,
nez bude vybrany vuz dorucen. Dale je znovu nutné vyplnit udaje a poté je mozné
vuz bezplatné rezervovat. Nasledné dojde ke kontaktovani prodejcem a jsou

dojednany konkrétni podminky.

VétSina znacek na svych strankach moznost koupi vozu online nenabizi. VétSinou
je mozné lokalizovat skladové vozy nebo si vz konfigurovat podle vlastnich
predstav, ale nasledné kroky sméfuji k tomu, Ze se na zakladé vyplnéni osobnich
informaci zakaznikovi ozve prodejce a pozve ho do vybraného dealerstvi
objednavku vytvofit. Ne jinak tomu je i u znadky Skoda, kterd nabizi prodej
skladovych i novych vozu. Dale také sluzby spojené s financovanim, rezervaci
testovacich jizd a moznost online prohlidky showroomu pomoci online
videopfenosu, ktery zprostfedkovava produktovy expert. V této oblasti je mozné si
vybrat z individualni prohlidky, ktera je nazvana ,one to one®, a je to tedy hovor
zakaznika s expertem. Béhem tohoto videohovoru ma zékaznik moznost pokladat
dotazy a urCovat, co by chtél béhem prohlidky vidét. Pfimo b&hem hovoru muze
také sjednat termin testovaci jizdy a ziskat od prodejce i konkrétni nabidku na dany
vuz. Tento zplsob schlizky je mozné rezervovat v kalendafi anebo v pfipadé ze je
néktery z prodejct volny rovnou zavolat. Druhou variantou je takzvana ,one to
many*“ prohlidka, ktera se odehrava také zivé, ale miaze se k ni pfipojit vice uzivatel
najednou. Neni zde moznost na prodejce pfimo mluvit, ale je mozné podavat dotazy

v chatu a pfipojeni je mozné na zaCatku nebo béhem probihajici prohlidky.

Oproti ostatnim znackam nabizi spole€nost Tesla online prodej ve formé, v jaké je
popsan v kapitole 2.6 a je mozné u vybraného vozu slozit nevratnou zalohu pomoci
platebni karty. V nékterych lokalitach je mozné dodani pfimo na adresu. Tesla zde
také nabizi predplatné sluzby Premium connectivity, ktera odemyka funkce vozu
jako je vizualizace dopravy v realném cCase, satelitni mapy, streamovani videa,
karaoke, streamovani hudby a webovy prohlize€. Zajimavosti u Tesly take je ze jeji
autopilotni funkce Ize dokoupit kdykoliv po zakoupeni vozu. Je tedy mozné tuto
funkci prodavat i zakaznikim, ktefi si kupuji skladovy nebo ojety viz, protoze
potfebnou technologii maji vSechny vyrobené vozy a pomoci poplatku dojde pouze

k softwarovému odemceni. Aktualné jsou na evropském trhu k dispozici 2 variace —
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rozSifeny autopilot a pokrocilejSi schopnost autonomniho fizeni, ktera dokaze
zastavovat na semaforu a v budoucnu bude vozidlo jezdit zcela autonomné i ve

méstech.

3.3 Svédsko

Tretim vybranym trhem je Svédsko, které bude obdobné ve 3 &astech popsano
z hlediska ekonomickych faktor( a aktualnich trendl. DalSi usek se bude vénovat
trhu s automobily, ktera se zabyva rozborem riaznych ukazatell, které pomahaiji
vytvofit uceleny pohled na vybrany trh. Posledni ¢ast se zabyva popisem moznosti
online nakupu na Svédském trhu, a to pfedevsim u znacky NIO, ktera ma spoustu
inovativnich pristupu, které by se mohly stat inspiraci pro mnoho znacek do

budoucna.

Trh

Podle European Commision (2023) Celi Svédska ekonomika v roce 2023 stagnaci,
pfiCemz se oCekava, Ze se v roce 2024 z pohledu vyvoje HDP zotavi a v roce 2025
vykaze mirny rist. Tento vyvoj je ovlivnén utazenymi finanénimi podminkami a
vysokymi cenami energii, které zvlasté zasahly domacnosti a stavebni sektor ve
Svédsku. Odekava se, Zze ochlazeni pracovniho trhu pfisp&je k omezeni domaci
poptavky. Hodnota inflace v roce 2023 je 5,7 %, ale v roce 2024 by mélo dojit
k vyraznému snizeni na 1,8 % a nasledné k mirnému rastu v roce 2025 na 2,2 %.
Aktualné je ve Svédsku pomérné vysoka nezaméstnanost s hodnotu 7,6 % a
v nasledujicich letech by mélo dojit k jejimu zvySeni na 8,5 % v roce 2024 a 8,6
v roce 2025. V roce 2025 by se méla, ale ekonomika opét ozivit, coz povede ke

zvySené poptavce po pracovni sile

Santander (2023) uvadi, Zze populace Svédska je 10,48 milionti obyvatel a vice jak
88 % jich Zije ve méstskych oblastech, coz je dano tim, Ze vétSina obyvatel Zije na
jihu zemé, kde jsou pfiznivéjsi klimatické podminky a je to blize k ostatnim zemim
Evropy. Primérny pfijem cinni 47 020 USD, coz je pod prumérem zemi OECD.
Svédsti spotiebitelé kladou pfi rozhodovani o nakupu na funkénost a kvalitu, ale
také design a znacCku. Je nutné podotknout Ze postupem Casu se loajalnost ke
znacCce ze Svédského spotrebitelského chovani postupné vytraci, a naopak roste
citlivost na cenu produktu i kvuli zminéné nepfiznivé ekonomické situaci. | pres to,

Ze jsou zdejSi spotfebitelé otevieni zahrani¢nim produktim, tak jsou oblibené
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znacky spise Svédského pavodu. Ve Svédsku je velké vyuziti jak internetu, tak
socialnich siti a online obchody, diky pandemii zaznamenaly v roce 2021 vice nez
20 % rast. Pro vétSinu obyvatel je dulezité téma zdravi a udrzitelnost. Roste tedy
zajem o pouzité zbozi a sluzby nabizejici sdileni, coz je souhrnné nazyvano jako

cirkularni ekonomika.

J.P. Morgan (2021) uvadi, Zze 77 % obyvatel Svédska vyuziva nakupovani online a
e-commerce tvofi 11 % uskuteCnénych obchodl v zemi. Zfejmé i diky tomu, Ze
Svédsko patii mezi 5 nejlepsich zemi Evropy v ramci znalosti angliétiny je zde vétsi
inklinace k zahrani¢nim produktim. Zhruba 20 % zbozi prodaného na e-commerce

trhu je pravé zahranicni vyroby.

Automobilovy trh

Focus2move (2023) uvadi, 2e se ve Svédsku doposud vroce 2023 prodalo
260 391 automobill, coz je meziroéné o 3,1 % vice. V ramci Evropy se s timto
poctem registrovanych vozl nachazi na celkové desaté pfi¢ce za Nizozemskem.
Celkové je ve Svédsku registrovano 7,26 milion(i aut a jejich pramé&rné stafi je 10,4
roku. Ve statistice porovnavajici pocet aut registrovanych za rok 2022 na 1 000
obyvatel se Svédsko nachazi vysoko nad evropskym priimérem, a to konkrétné na
&tvrtém misté s hodnotou 28 vozii na 1 000 obyvatel. Tim Ze je Svédsko soudéasti
Evropské Unie, tak zde bude jako v ostatnich Clenskych zemich platit zakaz
registraci spalovacich motorti od roku 2035. Podle agentury Reuters (2023) bude,
ale zaveden zakaz spalovacich motorl v nékterych Castech hlavniho mésta
Stockholm jiz v roce 2025. Zakaz se bude tykat pfedevsim centra mésta a ma za cil

zlepsit kvalitu ovzduSi a snizit uroven hluku.

Jako je mozné vidét v tabulce 3, tak jsou alternativni pohony ve Svédsku velmi
popularni. Nejvétsi trzni podil maji elektromobily, a to konkrétné 39 % a zaroven 2
nejvétsi meziroéni rast, jelikoz jejich registraci pfibylo 31 %. V ramci zastoupeni
alternativnich pohonu na evropskych trzich se podle European Enviroment Agency
(2023) nachazi Svédsko na druhém mist& za Norskem, na tfetim misté je poté
Island. Silny Upadek naopak zaznamenava dieselovy pohon, ktery meziro¢né klesl
0 29 % a jeho zastoupeni na trhu je jiz jen 8 %. Pohony vyuzivajici pouze fosilni
paliva jiz tvofi pouze 30 % z celkového poctu registraci a tento trend ma nadale

pokradovat. Celkové tento trend souvisi s tim, Ze spotiebitelé ve Svédsku
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upfednostnuji udrzitelnost a jsou v této oblasti velmi uvédoméli. Zaroven je zde diky
investicim rozvinuta infrastruktura na dobijeni a diky tomu kazdodenni pouziti
praktické. V neposledni fadé je to také dusledkem dlouhodobého podporovani
nakupl elektromobiltl viadou formou dotaci, které byly do roku listopadu 2022 az
7 000 USD na vuz. Pobidky na zakoupeni elektromobilu méli byt v roce 2023
snizeny na 5000 USD, ale nakonec byly v listopadu 2022 Svédskou vladou

ukoncéeny upiné a aktualné tedy tento program neprobiha.

Tabulka 3 Rozdéleni typu pohonti ve Svédsku

Pohon YTD 2023 YTD 2022 Diff % MS YTD 2023  MS YTD 2022
Diesel 21873 30 813 -29 % 8 % 12 %
Benzin 56 505 58 847 -4 % 22 % 23 %
BEV 100 771 76 779 31 % 39 % 30 %
PHEV 53 901 58 342 -8 % 21 % 23 %
HEV 21 352 23 488 9% 8% 9 %
Ostatni 6 249 4294 46 % 2% 2%
Celkem 260 391 252 562 3% 100 % 100 %

Zdroj: Acea (2023)

Na Svédském trhu podle Focus2Move (2023) v roce 2023 dominuje doméci znacka
Volvo, ktera zatim registrovala 35 217 vozl. Nasleduje Volkswagen s 29 596 vozy,
dale je Kia, ktera prodala 22 163 vozidel a Ctvrté misto obsazuje Toyota, ktera
doposud prodala 21 424 automobilt. Nejvétsi prirGstek prodeju oproti roku 2022
zaznamenala znacCka Tesla, ktera je aktualné na 5. misté v zebfiCku s 18 542
registracemi a meziroénim rdstem registraci ve vysi 145,9 %. Znacka Skoda
obsazuje 9. misto mezi Mercedesem a Peugeotem s 12 450 registracemi.
Meziroéni narlst registraci Skody (18,6 %) je v ramci $védského trhu relativné

VysoKy.

Autodealer (2023) uvadi, ze stejné jako v Polsku bude pfechazet znacka MINI na
agenturni model v roce 2024 a nasledné v roce 2026 i znaCka BMW, ktera MINI
vlastni. Hlavni divody vedouci ke zméné jsou — lepSi cenova transparentnost a

zjednoduseni prace dealert a celkové je pry zména prodejci pfijimana pozitivné.

Analyza online prodeje

Stejné jako na ostatnich trzich je i ve Svédsku Siroka $kala trzist nabizejici nové

nebo ojeté vozy od autorizovanych nebo soukromych prodejci. Mezi popularni

51



platformy ve Svédsku patfi — Autouncle.se, bytbil.se a blocket.se a $kala
nabizenych sluzeb je obdobna tém jako na ostatnich trzich. Konkrétné jde o
vyhledavani a porovnavani financovani nebo pojisténi vozl, kontaktovani
prodavajiciho a v nékterych pfipadech také bezplatné staZzeni reportu o minulosti

vozu. Stranka bytbil.se, také pfimo nabizi leasing 45 vybranych modelu.

Pro pestfej$i popsani trhu je, ale v pfipadé Svédska vhodné rozebrat, jak funguje
znacka NIO, ktera zde zacala s prodejem v prosinci roku 2021. Tato znacka zatim
figuruje pouze na 6 trzich, a to v Ciné odkud také pochazi, dale v Norsku, Némecku,
Nizozemsku, Svédsku a Dansku. Tim Ze je NIO nova znacka a nema tudiz moznost
vyuzivat velké mnozstvi dealerskych prodejen, tak se jiz od za¢atku vydala cestou
pfimého prodeje, ktery funguje na vSech trzich. Koncept prodejen se podoba tomu,
ktery byl popsan v kapitole 2.7 u znacky Genesis. Jedna se tedy o zaZitkova mista
2 typt — NIO House a NIO Space. Ve Svédsku se aktualné nachazeji 2 NIO Space
prostory ve méstech Stockholm a Goéteborg, ktera byla oteviena v prosinci 2023.
Tato mista jsou, jak je zminéno na strankach NIO (2023) mistem pro ,komunitu
sdilejici stejny lifestyle a uzivatele NIO, ktefi mohou sdilet svou radost a spole¢né
rast“. Ve Svédsku se zatim plnohodnotny NIO House nenachazi, ale na strankach
znacky je poznamenano, Ze je v planu v blizké budoucnosti zménit. Napfiklad ale
v Dansku a Norsku se NIO House nachazeji a jsou standartné vybaveny zasedaci
mistnosti, ktera mulze slouzit jako sdileny pracovni prostor, dale knihovnou,
salonkem, kavarnou, détskym koutkem, poslucharnou a samoziejmé prostorem kde

jsou vystavena vozidla, coz je nazyvano galerii.

NIO nabizi na Svédském trhu 5 plné elektrickych modelu v kategoriich SUV, sedan
a kombi. Vozy je bud mozné konfigurovat nové anebo vybirat z databaze
skladovych vozu. Inovativni pfistup, ktery ma NIO k prodeji vozl se odrazi na
moznostech, jaké zakaznik v ramci koupé ma. Velmi unikatni a ve svété automotive
ojedinélou moznosti je, ze si zakaznik pfi konfiguraci muze vybrat, zda chce baterii
ve voze zakoupit nebo si ji chce za mési¢ni poplatek pronajimat. V pfipadé
zakoupeni baterie s kapacitou 75 kWh stoji v pfepoCtu na Ceské koruny u 288 095
CZK s aktualnim kurzem. Mésicni poplatek v pfipadé pronajmu vyjde na 3 986 CZK
a jeho velkou vyhodou je to, ze tim zakaznik ziska pfistup k systému vymény baterii,
ktery NIO poskytuje. Vyména baterii spo€iva v tom, ze misto dobijeni se viz NIO

zaparkuje do vymeénné stanice, kde jsou v zasobniku pfedem pfipravené nabité
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baterie a je zde mechanismus pro automatickou vyménu baterie. Cely proces od
zaparkovani az do vyjeti trva zhruba 5 minut a je vyrazné kratSi nez dobijeni. Tato
funkce neni mozna v pfipadé, Ze si uzivatel viiz zakoupil i s baterii, jelikoZ by mohlo
byt vymény zneuzivano v pfipadé, Zze by mél zakaznik vyrazné pouZitou baterii a
nasledné ji vyménil za novou, kterd by mu poté prakticky patfila. Sluzba
predplatného je pfenosna na dalSi uZivatele pfi prodeji. Prozatim neni mozné prejit
ze systému pronajmu k tomu, Ze si zakaznik baterii odkoupi, ale spole¢nost NIO
slibuje Ze v budoucnu tato mozZnost pfibude. Naopak nejsou Zadné naznaky, Ze by
Slo u vozidla, kde je baterie zakoupena pfejit na systém pronajmu, jelikoZ by muselo
dojit k ocenéni opotfebené baterie a spole€nost NIO by musela patfichou Castku
zakaznikovi vratit. Kromé toho probiha konfigurace standartnim zpusobem, kde je
mozné vybirat rizné vybavy a pfisluSenstvi. Pfi vyplfiovani osobnich udaju je
mozné zvolit budto platbu najednou anebo vybrat jednu z moznosti financovani. Po
vybrani mista pfevzeti je mozné objednavku odeslat. Na finalni strance je
zobrazena také odhadovana doba doruceni, ktera je nyni pfiblizné 4 tydny od

objednavky.

Druhou moznosti, kterou NIO nabizi je model pfedplatného celého vozu. K dispozici
je vice flexibilni varianta a poté dlouhodobé&jsi varianta. V prvnim pfipadé je mozné
pronajem uzavfit na mésic a vice a zaroven kdykoliv do 14 dnu zruSit. Specifické je
Ze tento typ pronajmu je drazsi nez ten vice dlouhodoby, ale kazdy mésic se sniZuje.
Naopak typ dlouhodobého pronajmu ma tedy stabilni cenu po celou dobu platného
kontraktu. Jeho délka se pohybuje od 12 do 60 mésicu a Ize zru$it s koncem daného
obdobi. Vyménou za upsani se na delSi dobu je cena o0 10 % nizSi neZ pramérna
cena flexibilniho pfedplatného. Najezd Ize volit od 1 250 km az po 5000 km
mési¢né a pokud uzivatel v jednom mésici najede méné kilometrli, nez je jeho
zvoleny najezd, tak se kilometry preliji do dalSiho mésice. Pocet kilometri Ize
v prubéhu predplatného ménit skrz aplikaci budto permanentné nebo pomoci
balicku, které zvySi najezd jen na aktualni mésic. V cené je zahnuto kompletni
pojisténi, servisni bali€ek v€etné zimnich pneumatik, vyzvednuti vozu u zakaznika

pfi servisnich prohlidkach, doru€eni vozu, a vymeény baterii na 3 mésice zdarma.

Vybirat vozidlo pro pfedplatné je mozné pouze v nabidky skladovych vozl, a kromé
ceny je zobrazeno také to, za jak dlouho bude konkrétni vozidlo dostupné, coz

aktualné nikdy nepfesahuje tyden. Po vybéru poctu mésicu predplatného, nebo
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flexibilni varianty je mozné zvolit poZadovany pocet kilometri na mésic a
navratovou péci, ktera pokryva malé poskozeni pfi navratu vozidla. Nasleduje
vyplnéni osobnich udajl, v€etné nahrani fidi€ského prukazu. Po vyplnéni
potfebnych udaju je shrnuti objednavky a platba prvniho mésice, ¢imz se stava
pronajem aktivnim a zakaznik vozidlo bude zakaznikovi budto doru¢eno nebo si ho
na vyzvani vyzvedne (ve Svédsku zatim neni moznost dorugeni na adresu funkéni,

ale na strankach NIO je uvedeno Ze v budoucnu bude).

Ceny predplatného se v zavislosti na modelu se pohybuiji v pfepoctu od 22 600 CZK
do 33 600 CZK pfi délce 36 mésicu a zakladnim najezdem, ktery je 1250 km na
mésic. Prodlouzeni najezdu a jeho ceny je mozné vidét v tabulce 4 jak ve Svédskych
korunach, tak v pfepoCtu s aktualnim kurzem na Ceské koruny. Tato konkrétni
tabulka znazoriuje ceny pro model EL7, ktery ma nejvysSi ceny samotného

predplatného a také ceny za navyseni kilometrd jsou vy$si nez u mensich modeld.

Tabulka 4 Ceny navyseni ndjezdu znaéky NIO

Pocet Kilometrt Cenav SEK Cenav CZK
1250 - -
1500 499 1109
1750 999 2 220
2 000 1399 3109
2 500 2 299 5108
3 000 3399 7 553
4 000 5 399 11 997
5 000 7 499 16 663

Zdroj: NIO, (2023)

Predplatné flexi bez urcité doby trvani je v zavislosti na konkrétnim modelu oproti
nejdrazsi varianté dlouhodobého predplatného (které trva 12 mésicu) drazsi o 15—
22 %. V pribéhu jeho cena, ale jak jiz bylo zminéno klesa, a to konkrétné o

prumeérné 5 % za prvnich 6 mésict pronajmu.

Konvenéni znacky, které figuruji na Svédském trhu online prodej podle analyzy
neumoznuji. Stranky jsou viceméné urCené k orientacni konfiguraci, lokalizovani
skladovych vozl a navazani kontaktu s dealerstvim a nabizeji moznosti
financovani. Dale shromazduji informace o aktualnich akcich a nabidkach na
konkrétni modely. Jinak jsou moznosti pomé&rné& omezené. Napriklad znacka Skoda
na zdejSim trhu nenabizi moznost online prohlidky showroomu, coz je pfekvapenim

vzhledem k tomu, Ze uzivani internetovych nastrojd je ve Svédsku na vysoké Grovni.
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V nabidce ma moznost objednat online privatni leasing, kdy je po uvedeni detailt a

vypInéni osobnich udajd, také digitalné podepsat potfebné dokumenty.

3.4 Irsko

Poslednim trhem, ktery je rozebran v ramci analyz je trh Irska. Obdobné jako u
predchozich 3 trhli je zde nejdfive pfedstaveno makroekonomické prostiedi a
spotiebitelské navyky. Nasleduje Cast zabyvajici se trhem automobill, ktera
zahrnuje r0zné ukazatele v€etné meziroCnich srovnani. Posledni &ast poté

obsahuje pohled na konkrétni pfipady online prodeje na irském trhu

Trh

European Commision (2023) uvadi Ze v roce 2023 Celi irska ekonomika mirnému
poklesu HDP o 0,9 %, ktery je ovlivnén vyvojem v sektorech ovladanych
nadnarodnimi spole€nostmi a normalizaci domaci poptavky. Tento pokles nasleduje
po silném rastu v roce 2022. Nicméné se predpoklada, ze se vyvoj HDP dostane
v roce 2024 opét do kladnych hodnot s ristem 3,0 % a v roce 2025 s rastem 3,4 %.
Ukazatel HDP na obyvatele ma Irsko 3. nejvysSi na svété, coz je znacné ovlivnéno
tim, Ze v zde sidli mnoho zahrani¢nich spolecnosti. | tak je Irska ekonomika velmi
vykonna. Inflace dosahla vrcholu 8,1 % v roce 2022, pfiCemz jiz v roce 2023 doSlo
ke snizeni na uroven 53 % a tento trend ma pokracovat i vroce 2024
s predikovanou hodnotou 2,7 % a nasledné v roce 2025 s hodnotou 2,1 %. Mira
nezaméstnanosti dosahuje v roce 2023 hodnoty 4,2 %, v nasledujicich dvou letech
by se neméla zménit téméf vibec. Pro srovnani primér zemi Evropské unie je
6,0 %.

Podle Santander (2023) ma Irsko celkem 5,08 milionu obyvatel, z toho 64,2 % Zije
v méstskych oblastech. V oblasti spotfebitelského chovani je dulezita kvalita, cena
a sluzby. Rozhodovaci faktory se liSi podle véku, mladi lidé jsou vice pfitahovani
povédomim o znacce, pracujici populace se zamérfuje na znacku a kvalitu, zatimco
starSi lidé upfednostriuji kvalitni produkty. Rust online nakupu s vydaji 4,3 miliardy
USD v roce 2020 je podporovan rozvojem mobilniho trhu a zlepSovanim webovych
stranek prodejcu. Spotfebitelé jsou otevieni mezinarodnim produktiim, ale pfiblizné
70 % populace povazuje za dulezité kupovat mistni produkty. V Irsku je rozhodovani
pfi nakupu také silné ovlivnéno socialnimi sitémi, kdy u vSech generaci dochazi

k nakupovani na zakladé reklamy nebo doporuc€eni na socialnich sitich.
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Studie J.P. Morgan (2021) také vyzdvihuje dulezZitost socidlnich médii a nakupu
uskute€nénych skrz mobilni telefon, kterych je 45 % ze vSech provedenych. Jak jiz
bylo zminéno, tak Irové aktivné selektuji irské produkty, aby podpofili mistni
ekonomiku, ale co se ty€e online nakupovani mimo hranice, tak jiz 85 % mistnich
obyvatel uskute€nilo zahraniéni online nakup. Irska mésta jsou pfednim mistem pro
inovativni dorucovani e-commerce pomoci drond, jelikoz zde v sou€asné dobé
probiha nejvétsi komercni zkouska tohoto typu na svété. Coca-Cola ve spolupraci

s poskytovatelem dront Manna zacala doru€ovat své napoje pomoci drona.

Automobilovy trh

Focus2Move (2023) uvadi, Zze se v Irsku v roce 2023 doposud prodalo 121 648
vozidel a doslo tak k nartstu o 15,6 %. Data o celkovém poctu registrovanych aut
jsou pomérné nejasna a v podstaté |ze nalézt jen data o tom kolik bylo za urcité
obdobi registrovano vozidel, coz vSak nepocita s jejich vyfazovanim pocet je tak
vzhledem k poctu obyvatel znacné pfemrstény. Jako nejvérohodnéjsi udaj se jevi
ten na portalu CEIC (2023), ktery udava zZe je v Irsku registrovano 2,67 milionu

vozidel.

Primérny vék registrovanych vozu je 8,8, coz je oproti evropskému priméru (12 let)
relativné nizké Cislo. V ramci ukazatele, ktery udava pocet prodanych vozi na 1000
obyvatel v roce 2022 je hodnota shodna s evropskym priameérem, ktery je 21 voz(

na 1000 obyvatel.

Tabulka 5 Rozdéleni typu pohonti ve Irsku

Pohon YTD 2023 YTD 2022 Diff % MS YTD 2023 MS YTD 2022
Diesel 27 006 28 097 -4 % 22 % 27 %
Benzin 36 616 32411 13 % 30 % 31 %
BEV 22 627 15574 45 % 19 % 15%
PHEV 10 340 7 682 35 % 9 % 7 %
HEV 25 059 21 257 18 % 21 % 20 %
Ostatni - - - 0 % 0%
Celkem 121 648 105 231 16 % 100 % 100 %

Zdroj: Acea (2023)

Jak je patrné z tabulky 5, tak i na irském trhu dochazi k postupnému upadku Cisté
spalovacich motord, jelikoz registraci naftovych pohonnych jednotek meziro¢né
ubylo a ta benzinova maji zase nejmensi kladny pfirastek. Nejvice tedy pfibylo

BEVU s rastem registraci o0 45 % a nasleduji PHEVy s 35 % pfirastkem. Co se ty€e
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podilu na trhu, tak kromé snizeni podilu registraci dieselovych vozidel, k velkym
zménam nedoSlo. Popularita elektromobilll v Irsku je také ¢aste¢né dana tim, zZe je

zde stale statni grant na zakoupeni elektromobilu ve vySi az 3 500 EUR.

Jak uvadi Focus2Move (2023), tak v obdobi od ledna do listopadu 2023 zlstava
Toyota na Cele trhu s 16 535 prodanymi vozidly, nasledovana Volkswagenem s 13
374 prodeji, ktery se posunul o jednu pozici vySe. Hyundai se umistil tfeti s prodejem
11 814 vozd. Na étvrté misto se dostala Skoda s 10 171 prodeiji a Kia uzavira pétici

prednich znacek s 9 109 prodanymi vozy.

IBISWorld (2023) uvadi Ze celkovy pocet autorizovanych dealerstvi v Irsku je 2 061.
Pfechod na agenturni model je pozvolny, a ne mnoho znaCek se na néj aktivhé
chysta. Prikopnikem na irském trhu je znacka Polestar a stejné jako na Svédském
a polském trhu se v roce méla pfipojit znacka MINI a nasledné v roce 2026 znacka
BMW.

Specifikem irského trhu je neobvykla sezonalita prodejl, ktera je, jak uvadi SIMI
(2017) zpusobena systémem registracnich znacek. Irska registraéni znacka totiz
zacina dvoucislim symbolizujici rok, v jakém bylo vozidlo registrovano a nasleduje
Cislo 1 nebo 2, které udava, zda byl viz registrovan v prvnim nebo druhém pololeti.
V roce 2023 je zacatek registracni znacky Cislo 231 pro prvni pololeti a 232 pro

druhé pololeti.

Tim, Ze je v Irsku kladen dUraz na stafi pfi prodeji ojetého vozu, tak je toto Cislo pro
mnoho lidi dulezité a pokud se jiz blizi zacatek druhého pololeti, tak radéji
s nakupem pockaji prave proto, aby méla registracni znacka Cislo signalizujici, ze
je vuz zakoupen az v druhém pololeti. Stejné se tak déje poté na konci roku, kdy
zakaznici radéji pockaji az na novy rok.

Za vysledek to tedy ma, ze jak je vidét na obrazku 11, tak je vysoké mnozstvi
prodeju v lednu a poté pocty prodanych vozu postupné klesaji az do Cervence, kde
je obdobné mnozstvi. Tento cyklus se objevuje na irském trhu jiz od roku 2013,
jelikoz doslo ke zméné systému registraCnich znacek. Dfive byl na znacce uveden

pouze rok a vétSina registraci ze stejného dlivodu probéhla v lednu.
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YTD registrace na irském trhu
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Zdroj: Motorstats, (2023)
Obr 11 Registrace automobildl na irském trhu v obdobi leden az listopad 2023

Analyza online prodeje

Na irském trhu figuruje mnoho trzist podobného typu, jako je Carwow nebo
Autotrader. Pro bliz§i rozbor byla, ale vybrana stranka carstore.ie, ktera udava ze je
prvnim supermarketem s ojetymi auty v Irsku. Celym nazvem Kearys CarStore
(2023), uvadi ze je to rodinna skupina prodejct automobill. Celkoveé jsou v provozu
tyto ,supermarkety” 3 a to ve méstech Dublin, Cork a Limerick. Platforma se zabyva
vyhradné ojetymi vozy, ale je v nabidce i 5 vozu, které maji najezd mensi nez 10
km. Na rozdil od trzist popisovanych v pfedchozich kapitolach, zde jsou vozy jiz
k dispozici na jednom ze 3 zminénych mist. Celkovy pocet nabizenych vozu je tedy
logicky mensi (aktualné 1020), jelikoz zde platforma nefiguruje jako prostfednik, ale
pfimo jako prodejce a nese tim padem naklady spojené s drzenim nabizenych
vozidel. Na strance carstore.ie je tedy mozné vybrané vozidlo za 99 EUR rezervovat
do doby, nez bude uskute¢nén zbytek platby. Potom co si zakaznik vybere, zda
chce vozidlo financovat, nebo pokud bude davat néjaké vozidlo na protiucet, si
vybere datum a €as schlizky, kde zaplati vozidlo a bude s nim bud moci rovnou
odjet anebo se domluvi na doru€eni vozu na pozadovanou adresu. Proces je tedy
velmi jednoduchy a je pozoruhodné Ze platforma, ktera neni vylozené velkym

hracem na trhu prodeje automobill je schopna poskytovat takovou uroven sluzeb.

Jak bylo zminéno vySe, tak znaCka Polestar je na irském trhu pionyrem v oblasti

pfimého a online prodeje. Na strankach je mozné najit jak skladové, tak ojeté vozy
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a je samoziejmé mozné i konfigurovat novy viz. Polestar obdobné jako Tesla
pozaduje pfi objednani zalohu ve vysi 250 EUR a nasledné je zakaznik vyzvan
doplnit udaje o financovani nebo vozidlo doplatit. Z celkové Castky je jiz rovnou
odecten statni grant v hodnoté 3 500 EUR. Poté je mozné viz vyzvednout nebo
smluvit dorueni na adresu, které je zatizeno poplatkem. Jiné velké zavedené
znacky jako napiiklad Skoda takové moznosti vétSinou neposkytuji a funguji opét
jako orientacni bod pro zakaznika, kde mize napfiklad lokalizovat skladové vozy.
Ani online prohlidky prodejen, které jsou v jinych zemich dostupné na irském trhu

nejsou u znacek pfilis zavedeny.

3.5 Analyza rozhovoru

Pro dopInéni analyzy trh(i byly uskute&né&ny rozhovory se zaméstnanci Skoda Auto
a.s. na ruznych pozicich a v riznych ¢&lancich fetézce. Celkové bylo rozhovoru
provedeno 6 z ¢ehoz 3 byly provedeny se sales manazeru trha, kterych se analyza
tyka (rozhovory jsou pouze 3 jelikoz jeden ze sales manazer( obsluhuje 2 trhy),
poté 2 rozhovory se zaméstnanci importu a jeden rozhovor se zaméstnancem

dealerstvi.

Metodika vyzkumu — na zakladé poznatki nacerpanych béhem zpracovavani
teoretické ¢asti byly vytvofeny okruhy pro provedeni rozhovoru tykajicich se online
prodeje automobilt. Pro vyzkum byli vybrani respondenti, tak aby danému tématu
rozumeéli a zaroven byli na riznych pozicich a bylo tak mozné zkoumat urcité
odliSnosti. Konkrétné se jednalo o formu polostrukturovanych rozhovort, které
umoznuji probrat vybrana témata, ale zaroven je umoziuji rozsifit o zajimavé
informace a pohledy na danou véc. Otazky byly tedy formulovany oteviené a na
dopovézeni bylo poskytnutu libovolné mnozstvi ¢asu a €as rozhovoru se tedy
pohyboval mezi 15-30 minutami v zavislosti na rozsahu odpovédi. Hlavni témata

bé&hem rozhovoru byla nasledujici:
Vnimani online prodeje

Priciny rozmachu

Vyhody, nevyhody a bariéry

Proces online prodeje a jednotna cena

Agenturni a pfimy model
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Konkurence mezi dealery a hustota dealerskeé sité
Budoucnost a trendy v online prodeji automobilt

Vybér témat byl do urc€ité miry ovlivnén doporucenim lidi, ktefi se v oboru pohybuiji
a v podstaté uvedli, Ze neni moc mozné poskytovat velmi konkrétni informace
ohledné& znagky Skoda na danych trzich, jelikoZ je situace ¢asto pomérné nejasna
a ani plany do budoucna zatim nejsou specifikovany. Otazky byly tedy vytvoreny
tak, aby zkoumaly spiSe osobni nazory dotazovanych a jejich pohled na soucasny
stav a perspektivy online prodeje. VSechny rozhovory probéhly béhem asi 2 tydn(
osobné nebo pomoci aplikace Teams v pfipadé zaméstnancl pracujicich v
zahranicCi. Zpracovani rozhovort probéhlo, ze byly odpovédi rozfazeny v ramci
excelové tabulky do jednotlivych ¢asti pro lepSi orientaci a nasledné zpracovany do

jako souhrn hlavnich myslenek a poznatk.

Respondent €.1 je sales manazer polského trhu a v souvislosti s rostoucim pfijetim
online nakupu v riznych oblastech spotfeby zdlraznil, ze status automobilu se
transformuje z luxusniho zbozZi na bézny spotfebni produkt, coZz vede k vétsi
akceptaci mysSlenky nakupu vozidel online. Pfesto by si sam viz pres internet
nekoupil, preferuje osobni interakci s dealerem, kde ma mozZnost automobil
“prozkoumat a osahat”. Respondent vnima hlavni hnaci silu rozvoje online prodeje
automobilt ve zvyku spotfebiteld nakupovat online vSechno ostatni, s tendenci
pfistupovat k nakupu auta stejnym zpUsobem, kdy je u nékterych zakazniku
rozhodovani zalozeno prfedevSim na cené, nikoliv na komplexnich specifikacich
vozidla. Mezi hlavni vyhody online prodeje patfi uspora Casu a penéz pro ty
zakazniky, ktefi jiz maji prfedstavu o tom, co chtéji. AvSak, respondent poukazuje
na vyzvy v oblasti bezpecnosti IT a nakladu na vyvoj funkéni platformy jako hlavni

nevyhody a prekazky pro online prode;j.

V oblasti prodejnich modell dotazovany zminil, Ze nékteré pfipady, jako je Tesla,
ukazuji, ze pfimy prodejni model maze fungovat, ale vznika problém s nedostatkem
servisnich stfedisek, coz je oblast, kde tradicni znacky vynikaji diky své siti dobfe
dostupnych kvalitnich servisu. Toto je obzvlasté dalezité pro fleet vozidla, kde velké
spole€nosti mohou na zakladé kvality servisu prejit k jinému dodavateli a pfechod k
online prodeji by nemél byt pfili§ urychleny, aby nedoSlo k naruSeni stavajici

dealerské a servisni sité. Co se ty¢e budoucich trendu, respondent pfedpoklada, ze
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adaptace na online prodej bude postupna jak ze strany vyrobcu, tak ze strany
zakaznika, ktefi budou nadale vyhledavat alespori néjakou miru osobniho kontaktu.
Ackoliv pfechod na agenturni model muzZe mit vliv na hustotu dealerské sité, tak ne
vyloZzené zasadni. V otazce velké konkurence mezi dealery na polském trhu
nezaznamenal zadné extrémni pfipady a pfijde mu to v ramci zdravého trhu

spravne.

Respondent €. 2 je zaméstnanec polského dealerstvi, ktery je aktualné na oddéleni
fesici financovani, ale dfive pracoval pro utvar, ktery v Polsku online prodej zavadél.
Po kratkém zkuSebnim provozu byl online prodej v Polsku zruSen. V ramci
rozhovoru naznadil, Ze i kdyz online prodej automobilt neni v jeho regionu novinkou,
neni zatim Siroce rozSifeny mezi mnoha znackami. Hlavnim faktorem, ktery podle
néj stoji za rozmachem online prodeje ve svétg, je celkova digitalizace spolecnosti.
Pfechod od off-line k online prostfedi v poslednich dvou dekadach vedl k tomu, ze
zdkaznici nyni provadéji rozsahly vyzkum na internetu jesté pfed navstévou
prodejny, coz je pfirozeny vyvoj spotfebitelského chovani. Zakaznici jsou pfi
prichodu do prodejny jiz informovani o cenach a moznostech, coz naznacuje, Ze
velka &ast rozhodovaciho procesu se odehrava online. Tento trend podle néj
zakazniky motivuje k tomu, aby v budoucnu vyZadovali moznost online nakupu i u
vozidel. V rdmci procesu by to tedy znamenalo pfidani moznosti podepsat patficné
dokumenty a viz zaplatit, zbytek je dle respondenta jiz do online formy stejné
preveden. Hlavni vyhodou online prodeje je uspora €asu pro obé strany transakce.
Na druhé strané je nakup auta zasadnim rozhodnutim a mnoho zakaznikl stale
vyhledava osobni kontakt a odborné poradenstvi, coz je vyzva pro online prodej,
jelikoz zakaznici Casto utraceji velké sumy a nemohou se spolehnout pouze na

informace nalezené online.

V otazce prodejnich modell by respondent upfednostnil tradi¢ni dealersky model,
zvlasté v Polsku, kde maji dealefi silné vztahy se zakazniky a jsou zvykli fesit s nimi
véci osobné. Pfechod na agenturni model by mohl vést k urCitym ztratam pro
dealery, nicméné pokud by byl agenturni model spravné nastaven, pro zakazniky
by to nepfedstavovalo velkou zménu. Jde mu tedy pfedevsSim o zachovani néjaké
formy osobniho kontaktu. Trend a budoucnost podle dotazovaného smérfuji k
omnichannel feSeni, ktera jsou nezbytna pro obsluhu rlznych typl zakaznikd s

raznymi preferencemi. V kontextu konkurence dealeri a hustoty sité respondent
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nepfedpoklada, Ze by se poCet prodejnich mist vyrazné snizil, ale je také skepticky
ohledné otevirani novych prodejen, coz naznaCuje stabilizaci nebo mirnou

konsolidaci v oblasti dealerskych siti.

Respondent €. 3 je zaméstnanec polského importu, ktery se aktualné zabyva
fizenim IT procesl. Respondent popisuje situaci online prodeje automobilli v Polsku
ve spolegnosti jako pferusenou, pfi¢emz zminény online prodej znacky Skoda byl
kvuli technickym problém(m zastaven a po obdobi COVID-19 se jiz plné neobnovil.
Pfesto oCekava mozné znovuzavedeni online prodeje do roku 2025, avSak s
poznamkou, ze pfipravenost zakaznikl na takovy model prodeje je stale nejista.
Podle néj existuje potencial pro propojeni prodeje pfimo od vyrobcu s platformami
jako je Otomoto.pl. Z pohledu vyrobcu respondent nevidi mnoho vyhod v pfimém
online prodeji vzhledem k cenovym a logistickym aspektum, pfi¢emz poukazuje na
to, ze vyuziti existujicich online trzist jako Otomoto.pl nebo Mobile.de mize
poskytnout vétsi zakaznickou zakladnu. Pro zékazniky je hlavni vyhodou uspora
Casu a pro importéry potazmo vyrobce mozZnost ziskani lepSich dat pro

personalizaci nabidky.

Trendy v automobilovém prodeji sméfuji k vicekanalovému pfistupu, kde dealer
poskytne sluzby jako servis €i testovaci jizdy, ale finalni nakup maze probéhnout z
pohodli domova. V Polsku je v8ak nakup vozidla stale povazovan za luxusni

zaleZitost a jeho rozsifeni bude trvat déle nez v jinych zemich.

Co se tyCe jednotné ceny, respondent pfipousti jak vyhody, tak nevyhody tohoto
pfistupu. Mezi dealery muze vést k transparentné&jSim cenam pro zakaznika, ale na
strané zakaznika také k frustraci v situacich, kdy se ceny vozidel nahle snizi po

obdobi plné ceny, za kterou néktefi zakaznici zakoupili.

V oblasti agenturnich a pfimych prodejnich modelu je v Polsku planovano zavedeni
agenturniho modelu pro fleet zakazniky pro flotily nad 100 vozl. Zatimco pro
zakaznika by méla byt zména minimalni, tak pro importéry a vyrobce to pfinese
zvyseni nakladl souvisejicich s vozovym parkem a nutnost adaptace na nové
procesy. Pfi pfechodu na agenturni model je vliv na hustotu dealerské sité
nevyhnutelny. MenS$i dealefi mohou byt pohlceni vétSimi skupinami nebo se mohou
orientovat na znacCky, které jesté neimplementovaly tento prodejni systém.

Respondent uvadi pfiklad Mercedesu, ktery se v minulosti pokusil o pfechod na

62



agenturni model, ale setkal se s odporem dealer(, coz vedlo ke zruSeni téchto
pland.

Respondent &. 4 je sales manaZer, ktery ma na starost Irsko a Svédsko. S
respondentem bylo dohodnuto, Ze bude absolvovat pouze jeden rozhovor a v
pfipadé odliSnosti v ramci trhu rozdily uvede. Podle respondenta je online prodej
automobilt vniman jako trend soucasnosti, ktery je vétSinou automobilek pfijiman.
Osobné vSak preferuje tradi¢ni zplsob nakup automobilu, kde je dulezity osobni
kontakt s dealerem a moznost vyzkouSeni vozu. Navzdory tomu si uvédomuje, Ze
existuje segment zakaznik(, které cena vozidla zajima vice nez jeho funkcionality,
a pro ty je online prodej vhodny. Znacka Skoda méa podle dotazovaného starsi
klientelu, ktera o online nakupy nema takovy zajem. Rozmach online prodeje
pfipisuje schopnosti lidi fungovat digitdalné a zménam ve vnimani nakupu
automobilt, ktery se od specialni udalosti transformoval na béznou spotfebni
polozku. Pro prodejce vidi vyhodu v tom, Ze travi méné Casu s kazdym zakaznikem,
protoZe si zakaznici mohou zjistit mnoho informaci sami, coz urychluje cely prodejni
proces. V ramci samotného procesu vidi prostor ke zlepSeni zobrazovacich funkci
konfiguratoru, jelikoz jsou dnes zakaznici zvykli takzvané “nakupovat o¢ima” a chtgji

si prohlédnout vz na internetu do detailu.

V kontextu prodejnich modeli povazuje agenturni model za vyhodny, protoze
umoznuje obslouzit jak zakazniky nakupujici online, tak ty, ktefi preferuji tradicni
nakup. Tento model je podle néj vhodny pro zakazniky, protoze jim umozriuje volbu
a zachovava podstatu nakupniho zazitku. Pfechod na agenturni model muze mit
podle néj vliv na mnozstvi dealer(l, ale bude velmi zalezet na konkrétnim trhu a
finan€nich ukazatelich kazdého prodejce. Co se tyCe jednotné ceny, ma respondent
rad vyjednavani a povazuje ho za dulezitou soucast nakupu auta, ktera by neméla
byt eliminovana. S tim spojenou konkurenci dealerl pry na svych trzich néjak

zasadné nevnima.

Urcity trend vidi v nabidce predplatnych funkcionalit jako jsou tfeba vyhfivané
sedacky nebo rizné funkce konektivity. Dava to zakaznikim moznost pfi nakupu
vynechat nékteré funkce, ale pfi nasledném piehodnoceni si je stejné doprat.
Budouci vyvoj prodeje popisuje jako vicekanalové feseni, jehoz cilem je obslouzit

zakazniky s riznymi preferencemi. Idealné by tedy znacky méli nabizet moznost

63



zakoupit vuz online, off-line nebo kombinaci obou a cely proces by mél byt co

nejvice hladky.

Rozdil mezi Irskem a Svédském je podle n&j hlavné ve zplsobu financovani vozu.
Ve Svédsku je vétsi vyuziti leasingt a pronajm(, zatimco v Irsku se auta prodavaiji
vice za hotovost. Je tedy mozné aplikovat stejné principy na rizné trhy, jelikoz cil
zakaznika je jednoduse zakoupit vozidlo, ale je u toho potfeba myslet pravé tfeba
na zpusob financovani na daném trhu a cely proces zavadéni online prodeje tomu
pfizpusobit.

Respondent €. 5 je zaméstnancem irského importu na pozici produktového
manazera. Online prodej automobill vnima jako pozitivni doplnék klasického
prodeje, zvlasté v kontextu irského trhu, kde je mozné vozidlo pouze konfigurovat
online, zatimco zbytek prodejniho procesu probiha s dealerem. Tato preferovana
praxe je podle néj dana zvyklostmi zakaznikl, ktefi cht&ji mit osobni kontakt s
dealerem, zejména kdyz se jedna o individudlni konfigurace vozidla. PFi koupi
skladového vozu je mozné Ze zakaznik oekava méné interakce, jelikoz je vuz jiz

vyroben, a tudiz na ném nelze moc véci ménit.

Rozvoj online prodeje pfipisuje obecnému trendu digitalizace a tomu, jak se
zakaznici uci vyuzivat internet pro feSeni Siroké Skaly potfeb, v€etné finan¢nich
sluzeb a nakupu vozidel. Zakaznik, ktery je ochoten vénovat €as vyzkumu na
internetu, maze ziskat témér vSechny potfebné informace bez osobni navstévy
dealerstvi a mezi hlavni vyhody online prodeje, tak patfi uspora ¢asu a pohodli,
které pfinasi moznost "naklikat" nakup doma. Na druhé strané je tu vyzva pro
vyrobce spojena s IT infrastrukturou a ztratou osobniho kontaktu mezi dealerem a
zakaznikem. Osobni vztahy jsou obtizné nahraditelné, zejména pokud dealefi
aktivné buduji vztahy s klientelou prostrednictvim akci a osobniho pfistupu. Udrzeni
dobrych osobnich vztahu skrz dobré zachazeni se zakaznikem je podle néj mozné
pravé pomoci dealerské sité nebo agenturniho modelu, jelikoz pfi pfimém prodeji,
ktery provozuje napfiklad Tesla je podle jemu dostupnych informaci zakaznicky
servis pomérné Spatny. Zakaznici téchto znacek jsou v tomto ohledu vSak vice
tolerantni, coz vSak neplati u tradi€nich znacek, kde je dobré zachazeni oCekavano

a prodejci si nemohou dovolit se o zakaznika nestarat.
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V otazce prodejnich modell existuje urcity odpor dealert vaci zméné, protoze se
obavaji ztraty své role a pfesunu odpovédnosti na vyrobce. Trendy ukazuji na to,
Ze budoucnost prodeje bude sméfovat k vicekanalovému pfistupu, kde néktefi
prodejci nabidnou vyhradné online proces, zatimco jini budou nabizet obé mozZnosti.
Jednotné ceny jsou povazovany za vyhodu pro zakazniky, protoze pfinaseji vétsi
transparentnost a jednoduchost do procesu vybéru a nakupu. Co se tyCe
konkurence mezi dealery, situace neni povazovana za dramatickou a zavisi na tom,
zda dealer ma dostateCny inventaf vozidel a je tak mozny poskytnout zakaznikovi

vozidlo véas.

Vzhledem k témto pozorovanim je podle respondenta dulezité si uvédomit, ze kazdy
trh ma své specifika a pfechod k online prodeji mize byt v riznych zemich pfijiman
odliSné, coz muze mit dopad na tradi¢ni prodejni struktury a zpusob, jakym znacky

pfistupuji k prodeji svych vozidel.

Respondent €. 6 je poslednim respondentem v ramci analyzy a jeho soucasna
pozice je sales manazer pro trh Velké Britanie. Respondent vnima online prodej
automobilt jako prodejni kanal, ktery oslovuje zejména mlads$i generaci zakaznikd,
ktefi jsou oteviengjsi k nakupu komplexnich a drazsich produktl online. Zduraznuje,
Ze tento trend je spojen se zmé&nou produktu a Ze znacky jako Skoda by se mély
adaptovat, aby obslouzily i tento segment zakaznik(. Rychly pfechod na online
prodejni modely je v8ak v sou€asnosti vhodnéjSi pro mladsi znacky s mladSimi
zakazniky, kde by se podil online prodeje mohl v horizontu 15 let vyrovnat podilu
tradi¢nich prodeji. Podle néj byl trend online prodeje nastolen Teslou, ktera jako
novy hrac na trhu pfisla s pfimym prodejnim modelem s nizSimi vstupnimi naklady
a bez smluvnich zavazku s dealery, coz usnadnilo jeji rychlé zaclenéni do online
prostfedi. Vyhodou online prodeje je rychlost, jednoduchost a transparentnost pro

zakaznika, stejné jako snizeni rizika pro dealery spojeného s drzenim zasob.

Mezi hlavni prekazky patfi pfesvédCeni dealerd o potfebé zmény a slozitost
predélani IT procesl, jako je zajisténi stabilniho serverového provozu. Agenturni
model je podle dotazovaného lepSi pro tradi¢ni znacky, nez aby riskovaly vSechno
s pfechodem na pfimy prodej. To by vyzadovalo dalSi velké investice do budovani
znacky, ktera je v souCasnosti vypéstovana diky osobnim vztahim mezi dealery a

zakazniky.
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V oblasti trendl se zda, Ze uspéch tradi¢nich vyrobcl bude zaviset na jejich
schopnosti adaptace procesu, zatimco novi vyrobci mohou zacinat zcela od zacatku
a nemaji tak zatéz stavajicich obchodnich vztahl. Zminén je pfiklad koncernu
Stellantis, kde nebyla dohoda s dealery jednotlivych znaek dobfe pfedjednana, coz

vedlo k jejich bojkotu a odstoupeni od planovaného agenturniho prodeje.

Transparentni cena je povazovana za vyhodnou pro obé strany, jak pro zakazniky,
tak i na druhé strané ve formé marzi pro obchodni partnery, ktefi budou mit jasné
stanovené podminky. Co se tyCe hustoty sité, online prodej pravdépodobné povede
ke koncentraci vice znacek pod jednu prodejnu, kvuli snizeni nakladt na provoz,
ale ne k raznému snizeni dealerskych subjektll. Naopak respondent vyzdvihuje
dalezitost kvalitnich servisnich mist, které mohou v budoucnu znamenat
konkuren¢ni vyhodu oproti znackam, které nemaji zavedenou hustou sit.

Konkurence dealert ve Velké Britanii, také neni vnimana jako problémova.

Pro lepSi interpretaci a pochopeni vysledkd rozhovor( je zahrnuto shrnuti
rozhovort, které vyzdvihuje hlavni poznatky a mySlenky z uskuteénénych
rozhovoru. V otazce vnimani online prodeje automobilt bylo dotazovanymi ¢asto
zminéno, Ze oni sami preferuji osobni navstévu dealera, coz mize byt, ale dano
tim, Ze se o automobilovy priimysl zajimaji a sami vétSinou pfipoustéji, ze existuji
zakaznici, ktefi by naopak online prodej z riznych duvodd preferovali. Zminén je
také profil zakaznika znacky Skoda, ktery je podle uvedenych informaci spise
starSiho véku a sam osobni kontakt vétSinou vyzaduje a nebylo by tedy vhodné
fyzicky prodej néjakym zplusobem omezovat. Zajimavy poznatek zminil respondent
.6, ktery uvedl ze by mohl online prodej fungovat mnohem Iépe pro skladové vozy,
jelikoz jsou jiz vyrobené a neni takova potifeba konzultaci tykajicich se konfigurace.
DalSi oblasti rozhovort bylo, co podle respondentl stoji za rozmachem online
prodeje v poslednich letech. V podstaté zde zaznély 2 typy odpovédi, a to zaprvé
Ze se méni vnimani automobilu jako produktu a za druhé to ze se digitalizuje
spousta jinych procesu v lidském zZivoté a tim padem je pfirozené, Ze i prodej vozidel
bude smérovat do online svéta. Respondent €. 2 poukazuje na fakt ze pred 20 lety
bylo standartni feSit cely proces v€etné zjiStovani informaci u prodejce, a to nejen
v automobilovém pramyslu. Dnes je bézné informace zjiStovat online a oblast e-
commerce obecné proSla velkou proménou. Respondent €.6 zase uvadi ze je to

Castecné trendem, ktery nastolila spoleCnost Tesla, ktera v automotive prostredi
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zpusobila podobnou revoluci jako spole¢nost Apple mezi vyrobci telefonl a pfistup

téchto spole€nosti je inspiraci pro zbytek trhu.

TéméF vSichni dotazovani uvedli, Ze mezi hlavni vyhody patfi uspora Casu
zakaznika a v nékterych pripadech i prodejce. Z pohledu vyrobce bylo mezi vyhody
v podstaté zarazeno jen to, Zze by tim ziskal vice kvalitnich informaci o zakaznikovi.
Naopak respondent ¢.3 uvedl, Ze pro vyrobce v podstaté Zadné vyhody z online
prodeje neplynou vzhledem k cené zavedeni a vyuziti. Bylo by vhodngjsi
spolupracovat s trzisti a podobnymi platformami, které maiji Sirokou zakladnu

zakazniku.

Mezi hlavni pfekazky na strané vyrobce jsou fazeny naklady na rozvoj IT struktury
a udrzovani skladovych zasob. DalSi zminénou pfekazou je pfesvédceni dealert o
tom, Ze pfechod na agenturni model je smyslupiny a u mnoha konkrétnich pfipadu
to byl divod pro¢ zavedeni agenturniho a online prodeje selhalo. Nevyhody jsou
poté hlavné v oblasti vztahu se zakaznikem, protoze jak napfiklad uvedl respondent
¢.5, tak néktefi dealefi v Irsku pofadaji rizné eventy a jsou soucasti komunit a maji
velikou divéru mezi lokalnimi zakazniky a digitalizaci prodeje, ale i nemoznosti

vyjednavat o podminkach by se tyto vztahy mohly ochladit.

Téma jednotné ceny bylo zmifovano v rozhovorech samostatné a reakce byly
smiSené. Néktefi dotazovani to vnimaji hlavné jako pozitivum pro zakaznika a
néktefi zase jako nevhodny nastroj, ponévadz u tak cenové vyrazné polozky jako je
automobil by mél byt zakaznik schopen vyjednat si vlastni podminky. Zajimavym
pohledem je odpovéd respondenta €. 3, ktery uvedl ze se setkal s pfipad kdy
napfiklad znaCka Tesla z nieho nic ploSné snizila ceny na celém trhu a fada

zakazniku, ktera zakoupila vz v obdobi pfed slevou tim byla dotena.

V oblasti zavadéni agenturnihno nebo pfimého modelu prodeje byla spoleCna
myslenka to, ze pro zavedené znacky je lepsi jit cestou agenturniho prodeje, jelikoz
nedojde ke ztraté vybudované servisni sité. Pfimy prodej je spiSe pro nové hrace
na trhu, a pravé rozdil ve sluzbach poskytovanych po prodeji mize dle respondentl
spoCivat v budoucnu velika konkurencni vyhoda. Respondenti pomérné
jednohlasné vyvratili informace uvedené v teoretické reSersi tykajici se nadmérné
konkurence mezi jednotlivymi dealery. V podstaté vSichni uvedli, Ze situace neni

vylozené dramaticka a zakaznici kvuli snizeni ceny nepfechazeji tak ¢asto jako v
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minulosti. Pohled na vyvoj hustoty dealerské sité maji takovy, Ze se budto pfestane
zvétSovat anebo se mirné snizi pocet prodejnich mist, ale nemélo by dochazet k

zasadni zméné struktury.

Nakonec byla otazka tykajici se trendd a budoucnosti online prodeje. Ve vétsiné
pfipadu byl zminéno to, Ze prodej bude spi$§ probihat vicekanalové a pro rGzné
ukony v procesu bude zakaznik stfidat online a off-line nastroje. Ukolem pro vyrobce
je praveé proces pro zakaznika ucinit, co nejvice hladkym a pohodlinym podle toho
co preferuje. Respondent .4 poté uvedl jako trend pfedplatné riznych funkcionalit

vozidla.
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4 Porovnani a perspektivy vybranych trht

V ramci posledni kapitoly diplomové prace je provedeno srovnani trhl se
zaméfenim na nabidku online nastroji spoleénosti Skoda Auto a.s. a nasledné
predstaveny perspektivy jednotlivych trh na zakladé poznatkd ziskanych z analyzy

trha a uskuteénénych rozhovoru.

4.1 Porovnani trhu

Z pohledu nabidky znacky Skoda v oblasti nastrojd online prodeje je nejvyrazngjsi
zemi Velka Britanie. Duvody vedouci k implementaci vétS§iho mnozstvi téchto
nastrojli je pravdépodobné dan tim, Ze je zde vysoka konkurence a mnoho jinych
znacek online prodej na britském trhu jiz zavedla. DalSim dlivodem muze byt fakt,
Ze je to 2. nejvétsi trh v Evropé a da se tedy oCekavat, Ze investice do IT struktury
obslouzi vice zakaznikl a bude tim padem profitabilni. Konkrétné zde $koda nabizi
prodej novych, skladovych i ojetych vozl. Dale je zde moznost provadét online

prohlidky showroomu nebo ziskani financovani vozidla.

DalSi zemi ve srovnani je Polsko, které ma moznosti oproti Velké Britanii omezené,
nebot zde nelze vozy online zakoupit ani zarezervovat. Vzdy je nutné vyplinit kontakt
anebo rovnou navstivit dealerstvi. Nabizi vSak fadu klasickych moznosti, jako je
lokalizace skladovych vozl a pfedbézna konfigurace voz(i novych. Oproti Velké
Britanii ma vSak v ramci online prohlidek prodejen a vozu navic funkci skupinové
prohlidky. Zakaznik si nemusi vytvaret svlj termin nebo C¢ekat na dostupnost

experta, ale muze se pfipojit do probihajici prohlidky, ktera je ur€ena pro skupinu.

Ani ve Svédsku nelze na strankach Skody objednat novy nebo skladovy viz a jedna
se tedy pouze o konfiguraci nebo lokalizaci. Oproti Polsku je, ale mozné sjednat
skrz stranky privatni leasing, u kterého Ize i digitalné podepsat potfebné dokumenty
a zaplatit prvni splatku, ¢imz je leasing zahajen a zakaznik tak mize domluvit
vyzvednuti vozu. Na druhé strané zde vSak chybi moznost online prohlidky

showroomu, ktera u prfedchozich 2 zemi byla mozna.

Poslednim vybranym trhem je Irsko, jehoz portfolio online nastroju na strankach
Skody je nejvice omezené. V procesu prodeje se nelze v podstaté dostat za fazi
zjisStovani informaci, jelikoz je vSe feSeno u prodejce. Online prohlidka showroomu

zde takeé chybi.
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4.2 Perspektivy trha

V kapitole o perspektivach trhi budou vyjmenovany oblasti ve, kterych by mohl byt
vybrany trh pro znacky v oblasti online prodeje perspektivni. Nakonec je obsazeno

shrnuti pro vyzdvihnuti hlavnich perspektiv a trendd na trzich.

Pfi pohledu na provedenou analyzu Velké Britanie je ziejmé, Ze perspektiva online
prodeje automobill je zde vyrazna. Ekonomicka sila a stabilita zemé i jejich obyvatel
pfispiva tomu, Ze je zde velmi popularni e-commerce a lidé tak maji s online
nakupovanim bohaté zkuSenosti. Online prodej automobilt pro zakazniky maze byt
o to méné zastrasujici, protoZe jsou seznameni s procesem nakupu online a nebude
to pro né nic zasadné noveého. Velika populace koncentrovana ve méstech je také
pozitivnim faktorem, jelikoZ je mozné centralizovat fyzicka mista prodeje a ¢aste¢né
tak uSetfit na distribuéni siti. Pro online prodej je toto pfihodné v tom, Ze dorucCeni
je mnohem jednodu$si nez v pfipadé, Ze hodné lidi bydli roztrouSené a je nutné

dorucovat na velké vzdalenosti.

Objem prodanych automobill za posledni rok vyrazné vzrostl a da se tedy oCekavat
pozitivni vyvoj trhu. Elektrifikace probiha pomérné rychlym zplsobem, véetné diky
zavadeéni vladnich opatfeni, ktera omezuji prodej spalovacich vozidel. Ze studii
vypliva, Ze elektrické vozy jsou pro online trh vhodnéjsi nez spalovaci a otevira to
tedy moznost zavedeni online prodeje, napfiklad pouze pro elektrické modely v
ramci znacky. Nizky primérny vék vozoveého parku a konzumni povaha britskych
spotfebitell, také vytvari idealni podminky k tomu, Ze vozidlo nemusi byt v
budoucnu vnimano jako tomu bylo doposud, nicméné bude brano vice jako
spotfebni zbozi, které je normalni objednat na internetu. Vysoky podil fleet sektoru
je pfrilezitosti pro vytvofeni online nastroju uréenych pravé pro nakupy vozovych
parkl spole€¢nostmi, ponévadz takové nastroje zatim nejsou moc bézné. Pfechod
na agenturni model mnoha automobilek na britském trhu napovida tomu, zZe
digitalizace prodejniho procesu bude dale pokracovat. Velikou pfrilezitosti je
existence zavedenych a masivné vyuzivanych online trzist, ktera se tési velké
popularité. Vétsina znacek, jiz moznosti nabizeni na téchto platformach vyuziva tim
zpusobem, ze tam maji dealefi zvefejnéné vozy. V pfipadé pfimé spoluprace a
napfiklad moznosti vybrany vuz i rovnou zakoupit by byl potencial, ale mnohem

vetsi.
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Forma predplatného by mohla byt také zajimavym rozSifenim sluzeb znacek,
protoZze je ve Velké Britanii aktualné velkym tématem udrzitelnost a ekologie.
Predplatné v tomto ohledu pfispiva k cirkularni ekonomice, jelikoz je pro stejné
mnozstvi lidi vyrobit méné aut, diky tomu, Ze v pfipadé Zze neni zrovna uZivatelem

vyuzivano, tak mize byt vraceno a nasledné pouzito nékym jinym.

Britsky trh ma tedy nékolik pfedpokladu pro to, aby podil online prodeje automobil(i
rostl i diky pfilivu novych €inskych znacek, pro které je online kanal prodeje zasadni.
U tradi¢nich vyrobcl se da oCekavat pozvolny pfechod na agenturni model a poté
nabidnuti vicekanalového prodeje, ponévadz je zde velmi husta dealerska sit, ktera
ma mimo jiné pomérné silnou vyjednavaci pozici a je malo pravdépodobné, Ze by
doslo k velkému rudeni prodejnich mist. Zakaznici tak budou mit moznost volby v

ramci zpusobu jakym chtéji viz zakoupit.

V Polsku situace v oblasti online prodeje pomérné odliSna z nékolika davodd, které
zde budou pfedstaveny. Zaprvé ekonomicka situace v zemi neni idealni s pomérné
vysokou inflaci a celkovou skepsi mezi obyvateli o dalSim vyvoji zemé. Dale
polovi¢ni populace méné lidi zijicich ve méstskych oblastech mlze vyvolat vySe
zminény problém s naroCnosti dopravy. Spotfebitelské chovani je poté odliSné v
tom, ze nejde o tolik konzumni spole¢nost a zaroven je zde kladen vétsi, diraz na
loajalnost znacce a jak bylo popsano, tak online nakup vozu je urCen spise
zakaznikam, jejichz primarnim rozhodovacim faktorem je cena. DalSi negativni rys
polského trhu je malé vyuziti e-commerce a preference fyzické navstévy prodejny.
Da se tedy ocCekavat, Ze pokud zakaznici preferuji fyzické nakupy v oblasti
klasického zboZzi, tak o to bude tento trend silnéjSi v oblasti automobilu. | v tomto se
v8ak da najit prilezitost, ktera spocCiva v tom, ze pravdépodobné dojde k adaptaci
online prodeje ve vétSi mife a vytvori se tak pfilezitost pro fadu znacek, které mohou

byt na trhu online prodeje mezi prvnimi.

Trh s automobily zaznamenal v lofiském roce narust a aktualné se jedna o 8.
nejvétsi trh. Negativni pro budoucnost online prodeje je ale to, Ze zaprvé stafi
vozového parku je nad primérem Evropy a za druhé, Ze je na 1000 obyvatel
prodano daleko méné novych vozl, nez je evropsky prumér. Znadi to totiz to, ze
polsky trh je znaCné zasobovan ojetymi vozy ze zemi s velkym odbytem novych
automobilu jako je Némecko. Tento fakt byl potvrzen i béhem rozhovoru jednim z

respondentt. Nakupy novych vozu, tedy nejsou tak ¢asté a tim se i snizuje Sance
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na to, Ze si zakaznik vybere online formu nakupu. Dale z rozhovoru vyplynulo, ze
oproti jinym zemim je nakup vozu v Polsku pofad mimoradnou udalosti a zakaznici
pfi utraceni takto velkého mnozstvi penéz vyzaduji osobni kontakt. Elektrifikace je
oproti zbytku Evropy, také pomérné opozdéna a vladne zde i pomérné silny odpor
vefejnosti vuc€i zavadéni elektromobilt. Privatni zakaznici na polském trhu tvofi
pouze 28 %, pfiCemz zbytek jsou ti firemni a je zde tedy v ramci privatniho sektoru
pomérné maly prostor. Bylo by tedy jesté vice nez na britském trhu vhodné zde

zavest formy online prodeje sméfujiciho pravé na fleet sektor.

Trzisté jsou zde pomeérné popularni, ale nabidka voz( nabizenych k prodeji online
je velmi limitovana a bylo by pfirozené, pokud by se nejdfive rozmohl online prodej

tohoto typu a az poté prodej novych vozl pfimo vyrobcem, respektive importérem.

Pfedpoklady pro rozvoj online prodeje na polském trhu tedy nejsou ve srovnanim s
Velkou Britanii tak pfihodné, ale da se oCekavat pozvolné zavadéni online prodeje
riznych forem. V prvni fadé nékteré znacky prestupuji na agenturni model prodeje,
coz je predzvést pro zavedeni nastroji samotného online prodeje. Trend pomalejsi
adaptace zifejmé& nezmeéni ani pfival ¢inskych znacek také kvuli tomu, Ze jsou na
polském trhu velmi silné postavené tradi¢ni znacky a jak jiz bylo fe€eno, tak polsti

spotrebitelé maiji spiSe tendenci davérovat ozkousenym kvalitnim produktim.

Vyhlidky pro online prodej ve Svédsku jsou ponékud pozitivngjsi, nez je tomu v
Polsku. Ekonomicka situace v zemi aktualné zaziva stagnaci, ale i tak se v Evropé
fadi mezi vyvinuté staty v mnoha oblastech. Pomérné mala populace, ktera je
koncentrovana v oblasti na jihu zemé v pfevazné méstskych oblastech mize mit
znovu pozitivni dopad na adaptaci online prodeje ve smyslu, ze bude moct
zavedena efektivni prodejni sit a doru€ovani. Ukazkovym pfikladem je to, Ze si
Svédsky trh vybrala znacka NIO, ktera je celkem dostupna jen na 6 trzich na svété.
PFi vyhodnocovani trhu, na které znacka vstoupi tedy muselo byt vyhodnoceno, Ze
zrovna ten Svédsky ma velky potencial pro styl prodeje, ktery znacka praktikuje.
Konkrétné je to kombinace online prodeje a vyuziti zazitkovych center, ktera maji
budovat komunitu vérnych zakaznik(. Pfitazlivost pro znacky podobného typu
spocCiva nejspis predevsim ve vysokém vyuZiti internetu e-commerce a socialnich
siti, nebo také v zajmu o cirkularni ekonomiku a udrzitelnost. Dale to mizou byt
dano také tim, Ze se Svédsko fadi na $picku Evropy ve znalosti anglického jazyka

a tim padem jsou zahraniéni produkty Iépe pfijimany ze strany zakazniku.

72



Svédsky trh také exceluje z pohledu elektrifikace, ktera je jednim z ddvod(
rozmachu online prodeje a je tedy vhodny pro znacky jako je NIO, které maji v
nabidce pouze vozy s elektrickym pohonem. Da se tedy oCekavat, ze tyto znacky
budou na trh nejen vstupovat, ale také vyznamné rast v oblasti prodejl, jelikoz
napriklad Tesla zaznamenala v poslednim roce nejvétsi pfirastek prodeji mezi
znaCkami. Samozfejmé je nutné vzit v potaz, Ze je to jedna z nejvice uspésnych
znacCek na trhu, ale i tak se da oCekavat, ze zde bude online prodej ve vétsi mife
velmi dobfe pfijat. Také nékteré tradicni znacky uvedly, Ze budou v ramci Svédského

trhu pfestupovat na agenturni prodej a nasledné zavedou i nastroje online prodeje.

Ukazatele jako je stafi vozu a pocet registrovanych vozu na 1000 obyvatel ukazuiji,

vv _ wivs

padem vétSi prostor pro zavadéni inovativnich zplsobu v oblasti prodeje.

Trzisté automobill jsou zde také pomeérné relativné popularni a nékteré z nich
nabizeji i celkem zajimavé produkty jako je poskytovani operativniho leasingu pro

vybrané vozy.

Perspektivy Svédského trhu jsou tedy v mnoha oblastech velmi pozitivni a da se
oCekavat, Ze na trh zacnou vstupovat nové znacky s unikatnimi produkty jako je
uvedeny priklad znacky NIO. Pfimo jeji praxe by totiZ mohla poslouzit jako inspirace
jak v oblasti nastroju online prodeje, tak v oblasti produktu, kdy nabizi zajimava
feSeni dobijeni. Praveé elektrifikace je totiz jednim z pfi€in rozmachu online prodeje.
Tradi¢ni znacky i z davodu uvedenych v rozhovoru jako je stafi jejich zakaznikd a
inklinaci k vice fyzické cesté nakupu budou spiSe pozvolné prechazet na
vicekanalova feSeni. | z rozhovoru vyplyva, Ze je to v tuto chvili nejlepSi moznost,
jak obslouzit Siroké spektrum zakazniku. Je vSak nutné optimalizovat proces a jeho
jednotlivé Casti, aby postupné k online prodeji pfilakali pravé i zakazniky, ktefi ho
aktualné nezvazuji. V dalSi fazi by bylo nejspi$ vhodné zavést vice moznosti online
transakci, jako je predplatné vozu nebo jednotlivych funkcionalit, ¢imz by dos$lo k
pozvolné adaptaci zakaznikl, protoze pronajem neni, tak zasadnim rozhodnutim

jako samotny nakup.

Nové znacky poté muzou nebo v nékterych pfipadech museji vsadit vSe na jednu
formu prodeje prevazné digitalni formou, protoze zavedeni dealerské a servisni sité

by vyZadovalo vyrazné investice. Znacky, které na trhu takto operuji zaznamenavaji
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uspéch a zajem diky velké Skale moznosti, ze kterych muze zakaznik volit jako je
treba pronajem baterie a Casem bude nejspiS vice zakaznikl tyto znacky

vyhledavat.

Posledni analyzovanou zemi bylo Irsko, jehoz trh s automobily je jednoznacné
nejmensi, ale i tak je perspektiva v ramci trhu pomérné dobra. Silna irska ekonomika
se celkem dobfe zotavuje z nedavnych krizi a da se oCekavat, Ze kupni sila obyvatel
v budoucnu néjak vyrazné neklesne. Odrazuje se to i ve vyuziti e-commerce, které
je v Irsku popularni, ale zaroven je zde sklon k nakupim domacich produktd a v
oblasti prodeje automobilll, by tak bylo mozna vhodné vyuzivat formu spoluprace s
irskymi marketplace platformami, ke kterym by mohli mit zakaznici blize nez k
znackam cizich zemi. Pfipad tzv. supermarketu s automobily, ktery se povaZuje za
‘rodinnou skupinu prodejcU” naznacuje, Ze tento typ komunikace je zakazniky
prijiman dobfe a maji v to davéru. Na druhé strané ale vétSina zakazniku jiz online
nakup ze zahrani¢i uskutecnila a existuje zde i prostor pro pfimy prodej vyrobcl z
riznych zemi. DalSi specifikum v oblasti e-commerce je velké vyuziti socialnich siti
a primo uskute¢novani nakupl na zakladé reklam nebo doporuceni, které na nich
jsou. Ze strany prodavajicich je mozné vyuzit tento marketingovy kanal k rozSifeni

povédomi o online prodeji a ke zvySeni divéry.

Irsko ma ze vSech zemi nejmensi populaci, ktera je pomérné rozmélnéna a
nekoncentruje se pfilis v méstskych oblastech. Pro expedici vozidel by to neméla
byt zasadni pfekazka, protoze vzdalenosti nejsou diky rozloze zemé tak vyznamné.
IrSti spotfebitelé jsou soucasti zkousky inovativnich technologii v doru€ovani, jako
je doru€ovani pomoci dronu. Pravé zkusenosti s inovativnimi formami doru€ovani
by mohly nékteré z nich k online nakupu pfitahnout, jelikoz by doruceni vozu na

adresu privitali.

Zastoupeni elektricky vozU je celkem vyrazné, coz je jeden z dalSich faktorl, ktery
je pro online prodej automobilt pozitivni. Trend elektrifikace ma narozdil od
Sveédského trhu stale podporu ze strany statu, ktery poskytuje celkem vysoky grant

pfi nakupu elektromobilu a Ize o&ekavat rist trzniho podilu alternativnich pohona.

Jak bylo zminéno v rozhovorech, tak je dullezité adaptovat trzni strategie
podminkam daného trhu. V pfipadé Irska to muze byt specificka sezonalita prodejq,

ktera zpusobuje nahromadéni vétSiny registraci do dvou obdobi v roce. DalSim
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specifikem je vét§i mira nakupu vozl za hotové penize a mensi vyuziti financ¢nich
nastrojl. Prodejni proces je tedy vhodné témto faktorGm pfizplsobit a zavést
opatfeni, ktera eliminuji omezeni pro zakaznika, jako je tfeba nemoznost
oblibeného typu platby nebo problémy se servery v obdobi, kdy bude zatéz razantné

vy$&8i, kvali uvedenym davodim.

Z rozhovor( takeé vyplynulo, Ze je v Irsku dealer podstatnou ¢asti komunity a celkem
bézné porada ruzné eventy s cilem prohloubeni vztahl se zakazniky, ale i obecné
s lidmi z okolnich oblasti. Pro dal$i rozvoj online prodeje bude tedy dulezité najit
balanc mezi digitalizaci procesu a zaroven zachovani diveéry zakazniku, pro které

je na zdejsim trhu role dealera dullezita.

Perspektiva online prodeje na irském trhu tkvi pfedevSim v dobré adaptaci
zakazniku na nové trendy a pomérné vysoké elektrifikaci. U tradi€nich vyrobcul je
vétsi predpoklad pro zavedeni agenturniho modelu a vytvoreni vicekanalového
feSeni pro zachyceni progresivnich zakazniku, ktefi maji o online prodej zajem, ale
zaroven udrzeni stavajicich zakazniku, ktefi maji dobré vztahy se svymi lokalnimi
prodejci. V idealnim pfipadé budou z vybudované sité prodejen a servisl tézit jesté
nékolik let. Nastup novych znacek s online prodejem zacal v roce 2021 Polestar a

da se jen oCekavat, Zze na zakladé parametrll trhu se dalSi asem pfidaji.

V ramci shrnuti se da fici, ze online prodej automobil( v néjaké formé probiha na
vSech zkoumanych trzich, a také se s nim pocita do budoucna. Jeho formy vSak
budou zaviset na konkrétnich rysech daného trhu a zvolené nastroje budou pro
kazdy trh rizné. Vyvoj trhi bude pravdépodobné dost podobny v tom, Ze bude
postupné dochazet k adaptaci agenturniho modelu a zavadénim online prodeje
tradiCnich znacek, které budou balancovat mezi udrzenim si stavajicich a pfilakanim
novych zakaznikd. V budoucnu budou oproti novym znackam tézit ze své servisni
sité. Velka perspektiva online prodeje mize také byt v zavedeni online nastroju pro
fleet zakazniky, jejichz trzni podil je na nékterych trzich vétsi nez téch privatnich. V
ramci analyzy bylo zjiténo, Ze jsou ve fleet sektoru zavedeny napfiklad kalkulatory
odpoctu dani pfi zakoupeni ur€itého modelu, ale jinak je vzdy nutné kontaktovat

fleet manazera.

Pro privatni zakazniky, ktefi bydli ve méstech a nemaji tak neustalou potrebu

vlastnit automobil, by bylo pfihodné zavedeni pfedplatnych, které je mozné nastavit

75



na miru potfeb, jako tomu je u znacky NIO. Exaktni rozsah takového trhu Ize
odhadovat tézko, ale da se pfedpokladat, Ze existuje fada lidi, ktefi vyuzivaji vozidlo
jen nékteré Casti roku a flexibilni pronajem by pro né mohl byt feSenim. Jedna se i
o lidi, ktefi aktualné viz nevlastni a nevyuzivaji, a byla by to pro né tedy forma
vstupni brany do provozovani vozidla. Je mozné oCekavat, ze by néktefi z nich

prizpUsobili zivotni styl tomu, Ze vz maji a nasledné by uvazovali o koupi.

Dal8im spolecnym trendem je popularita trZist, diky funkcim, které stranky vyrobce
nejsou schopné nabidnout. PfedevSim jde o porovnani nabidek rliznych znacek
nebo i stejnych znacek, ale riznych dealer(. Jak bylo fe€eno v rozhovorech, tak na
nékterych trzich, kde by nemuselo byt zavadéni online prodeje profitabilni, kvali
mensSimu zajmu a vysokym nakladim, je spoluprace s témito platformami
nizkonakladovou variantou online prodeje. Vyhodou je, ze trzisté navstévu;ji i

zakaznici, ktefi maji zajem o jiné znacky a je mozné je takto oslovit.

Vliv na rychlost a formu zavadéni online prodeje, bude mit také mira elektrifikace
trhu, kdy je mozné vidét, Ze znacky, které maji vyhradné digitalni formu prodeje, si
jako vstupni trhy Evropy vybiraji pravé ty s nejvétsim podilem elektromobil(. Da se
tedy oCekavat vyrazné vétsi rlist online prodeje automobill na trzich, které jsou vice

elektrifikované.
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Zaver

Cilem diplomové prace je komplexné popsat online prodej automobill vcetné
soucasneého stavu a budoucich trendd. Na zakladé konkrétnich zjisténi poté nastinit
perspektivy trhG a provést jejich komparaci. Ke splnéni cile prace byla zpracovana
literarni reSerSe aktualnich zdrojli a vytvofena porovnani z mnoha pohledd vuci
prodeji fyzickému. Prakticka ¢ast se zabyvala pfedstavenim vybranych trhu, které
bylo rozdéleno do 3 Casti. Nejdfive byla popsana aktualni ekonomicka situace,
spotfebitelské navyky a mira vyuziti e-commerce. DalSi ¢ast se zabyvala trhem
automobild a predlozila Ffadu ukazateld vramci vybranych trh(. Treti cast
predstavila online prodej automobill na daném trhu a pomoci pfipadovych studii
vybranych znacek poukazala i na konkrétni pfipady z praxe. Dale byly v ramci
praktické Casti provedeny a analyzovany rozhovory se zaméstnanci z oboru, které
pridaly zajimavé osobni mySlenky a nazory na nékteré oblasti online prodeje
automobild. Nakonec je zafazeno shrnuti zminénych rozhovort, pro lepSi
vyzdvihnuti hlavnich myslenek a témat. V posledni Casti diplomové prace jsou

veskeré poznatky predeslych kapitol vyuzity k popsani perspektiv jednotlivych trha.

V ramci komplexni analyzy byly zjistény znacné odliSnosti trhl. Rozdily se tykaji jak
rozdilnych nastrojd online prodeje znacky Skoda, tak i trhu jako celku, kdy jsou
pfedpoklady pro online prodej napfi¢ trhy odliSné. Konkrétné se jedna napfiklad o
miru elektrifikace, oblibenost e-commerce nebo celkovou velikost automobilového
trhu. Pro lepSi porovnani pak byly ¢asto zkoumany i praktiky jinych znacek, které
jsou na daném trhu v né€em odliSné a jsou tak idealni pro srovnani. Tématem u
kazdé zkoumané zemé je také vyuziti internetovych trzist, ktera jsou v oblasti online
prodeje automobilld pomérné popularni a pfedstavuji dulezitou soucast tohoto
oboru. Jednim ze zavérl prace je, ze online prodej je idealnim doplfikem a dalSim
kanalem, kterym lze vozy prodavat. V nasledujicih letech bude ale pfechod
postupny a fada tradiCnich znaCek se zavedenou dealerskou siti bude spiSe
vyuzivat vicekanalového prodeje. Hlavni divody spocivaji v tom, Ze sit prodejcu a

servisu prfinasi podstatnou komparativni vyhodu, ¢ehoz budou chtit vyrobci vyuzit.
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