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Uvod

Starobyla Cinska moudrost, obvykle pfipisovana Konfuciovi, fika: ,Nedej boze, ze
zijete v dobé zmeén* a jeji anglicka verze ,May you live in interesting times* velmi
dobie popisuje nase dny a sou€asnou situaci v automobilovém svété. Abychom
v tomto odvétvi uspéli, je dllezité pochopit, jaké hlavni trendy, které utvareji
budoucnost automobilového priimysiu a lidi, kterym Skoda Auto a.s. (dale jen ,SA%)

fika ,Contemporary Explorers* (Skoda X, 2023), dnes dominuii.

Cilem této bakalarské prace je zjistit, jaké jsou trendy v automobilovém pramysiu a
jejich dopad na provozovani dealerstvi. Prace je zaméfena na podrobné studium
téchto trendl, a to jak z teoretické stranky, tak z pohledu vybranych expertl

automobilového pramysiu.

Prace je rozdélena do tfi 8asti. Uselem teoretické &asti je definovat aktualni trendy
v automobilovém primyslu, popsat soucasnou situaci v odvétvi s prihlédnutim
k uvedenym trendim. Navic fakta jsou odUvodnéna verejné dostupnymi
informacemi a doplnéna analyzou dat z otevienych zdroju automobilového

primyslu. Dal$im cilem je urcit dopad téchto trendu na provoz dealerstvi v Evropé.

Prakticka ¢ast je zaméfena na analyzu Fizenych expertnich rozhovorl se zastupci
dealert a importérd. Jako dal$i metoda vyzkumu je proveden mystery shopping,
jehoz ucelem je ziskani ucelenéjsiho obrazku o situaci v dealerskych centrech.
Vramci praktické casti jsou také testovany nasledujici hypotézy: efektivitu
dealerstvi mUze zvySit zavadéni modernich technologii, jako je virtualni realita,
umeéla inteligence a celkova digitalizace prodeje; automobilovy primysl jesté neni
pfipraven na prechod na plné elektricka auta (napfiklad jak z hlediska infrastruktury,
tak z hlediska urovné technologického rozvoje) v rozsahu pozadovaném
nadchazejicimi normami EU; agenturni model mize negativné ovlivnit efektivitu
dealerstvi; vzhledem k tomu, Ze vyroba novych ICE vozu bude v roce 2035 v Evropé
zakazana, dealefi budou muset rozsifit svou nabidku ojetych aut v reakci na

potencialné zvySenou poptavku ze strany zakazniku.

Treti ¢ast obsahuje navrhy a doporuceni pro dealery, na co by se méli ve své praci
v budoucnu zaméfit a jak prekonat obtize moderni doby, které vychazeji ze

zkusenosti odbornikll a myslenek samotného autora.



1 Trendy v automobilovém primyslu

Aby kazda spole¢nost mohla uspésné existovat na trhu, rozvijet se a expandovat,
musi drzet prst na tepu trendu, které se kolem ni vyvijeji. Trend je smér, kterym se
situace na trhu pohybuje (Logan, 2014). V textu prace budou uvedeny hlavni trendy,

které se aktualné ve svété automobilového primyslu vyskytuiji.

Bezpochyby kazdy, kdo je spojen se svétem automobill, nékdy v Zivoté slysel néco
o tom, co je elektrifikace automobill a pouzivani alternativnich paliv, autonomni
fizeni a pfistup k autu spiSe jako sluzbé nez zbozi. Podle PWC (2018) byl uveden
koncept ,eascy”, ktery identifikuje 5 hlavnich trendd, a to jsou: elektrifikace vozu,
autonomni fizeni, popularizace sluzeb sdileni aut, pfipojeni vozu na on-line sit,
pfechod na systém ro¢niho cyklu obnovy modelové rfady. Zejména bychom neméli
zapominat na vyznamny dopad krize zpUsobené pandemii COVID a valkou na
Ukrajiné na situaci na trhu, ktera mimo jiné zpUsobila vyznamnou zmeénu v obvyklém
logistickém retézci dodavky klicovych dili a materiall pro strojirenstvi (nedostatek
¢ipl a vzacnych kovu). Jednim z dusledkd prechodu na nové obchodni modely bylo
zavedeni zcela nového modelu prodeje vozl( ve skupiné VAG (Interni materialy
Skoda Auto a.s., 2023), ktery zahrnuje pfechod od zavedeného systému
obsahujiciho mnoho vazeb, jako je importér a dealer, k maximalni redukci tohoto
retézce a pokus prodat auta témérf pfimo od vyrobce. Navic zac¢al narUstat zajem
0 ojetd auta (Bain & Company, 2023). K tomu se pfipojuje i trend, ktery k nam pfrisel
ze svéta mobilnich telefond, a to vozy repasované do tovarnich podminek, zejména
od spole¢nosti Renault, které aktivné vstupuji do nové obchodni sféry
(AUTOCAR, 2022). DalSim aktudlnim trendem je vyrazné posileni role online
prodeje, jak dokladaji vysledky pruzkumu, ve kterém vice nez 30 procent
respondentl — zastupcl generace Z — vyjadfilo svou pfipravenost koupit auto zcela
online, bez navstévy autorizovaného prodejce (McKinsey & Company, 2023). Na
pozadi prechodu od osobniho kontaktu k online komunikaci ziskava na vyznamu
téma udrzovani tzv. Human Touch pfistupu v komunikaci se zakaznikem (Interni
materialy Skoda Auto a.s., 2023). Reakce zameéstnancl dealerského centra na
soucasnou situaci ve svéete je také jakymsi trendem, a to cestou k osobnéjsi a hlubsi
praci s klientem, na zakladé pochopeni dllezitosti kazdého z nich kvuli snizenému

celkovému poctu navstévnikl pfichazejicich do dealerstvi (Bain & Company, 2019).



1.1 Elektrifikace

Elektrifikace je bezesporu nejdiskutovanegjsi trend soucCasnosti, tendence, ktera
zachytila automobilovy svét. Tento fenomén ukazuje, jak cyklicka maze byt historie,
protoze elektromotory, které byly pouzity v prototypech prvnich automobill,
ziskavaji opét na popularité. Tato skute¢nost je zplisobena pfedev§im snahou snizit
emise CO2 do atmosféry, a tim zachranit nasi planetu pfed globalnim oteplovanim.
Elektrifikace predstavuje pfechod od spalovacich motorl k elektromotordm. Pod
pojmem ICE motor se rozumi klasicky spalovaci motor, ve kterém se pohybuiji valce
a pisty pod silou vybuchu hoflavé smési (Hossay, 2020). Vozidlo BEV k pohonu
svych elektromotorll vyuziva energii ulozenou v bateriich (Davis, 2020). Podle
Bradace (2020) existuje alternativa ke klasickému bateriovému elektrickému vozidlu
(BEV) ve formé obvodu zalozeného na palivovych €lancich, které vyuzivaji zelena

paliva (vodik) k vyrobé elektfiny, nazvany Fuel Cell Electric Vehicle.

Jako kazdy fenomén ma vsak i trend elektrifikace sva pro a proti. Mezi pozitivni
aspekty patfi snizeni nakladl na amortizaci automobilt snizenim poctu mechanicky
interagujicich dill, zvy$eni celkového jizdniho komfortu, napfiklad snizeni hluku,
zvySeni plynulosti a usnadnéni fizeni (Denton, Pells, 2022). Dle PWC (2018)
existuje i moznost kombinace vyhod nékolika trendd, jako je elektrifikace a
automatizace. Vyvoj umélé inteligence a technologii pro pohyb bezpilotnich vozidel
tedy vede k poptavce po high-tech elektromobilech. Zmenseni velikosti vozu mu tak
dava privilegium pfi pouzivani v centru mésta, kde je problém s parkovanim a
fizenim v uzkych ulicich, protoze praveé v téchto oblastech jsou nejvice zadané
taxiky a dalsi druhy verejné dopravy, dopravy s nejvétsim potencialem pro
pfevedeni pod kontrolu bez lidského zasahu. Tvrdi také, ze do roku 2030 budou
vice nez 55 % prodejd novych aut tvofit elektromobily. Podle Evropské komise
(2023) budou muset mit od roku 2035 vSechna nova auta registrovana v Evropské

unii nulové emise.

Samoziejmé existuji i negativni aspekty, jako jsou nutnost specialnich znalosti a
vySsi kvalifikace pro servis elektrickych vozidel, prodlouzeni doby potfebné k nabiti
baterie ve srovnani s dobou dopliovani paliva, zvySena spotfeba energie

v chladném obdobi a vy$si hmotnost (Denton, Pells, 2022).

Pfechod na jiny typ motoru ma samoziejmé dusledky nejen pro konecného

spotiebitele. Podle KPMG (2023) se tedy snizenim poctu pohyblivych dild



potfebnych pfi vyrobé elektromobild zméni situace jak na trhu dodavatel( dild, tak
i v ramci samotnych vyrobcl automobill. Prvni budou ¢éelit vyraznému poklesu
poptavky po svych produktech, coz bude mit za nasledek zna¢né ekonomické
problémy, a druzi budou muset pfizpUsobit své vnitfni systémy a prejit od globalniho
zamérfeni na efektivitu vyroby k reorganizaci, posileni a rozvoji svych

dodavatelskych siti.

Dnes je tento trend pro dealerstvi velkou vyzvou. DlUvodem je velké mnoZstvi
technickych problém0 spojenych s elektromobily, kolisavy zajem zakaznikl
o prechod na elektromobilitu, nizka uroven proskoleni personalu pro prodej a servis
tohoto typu produktu a existence obecné rozsifeného negativniho postoje ve
spolec€nosti k nasilné vynucovanému prechodu na novy typ motoru, zejména u starsi
generace, ktera je v tomto cenovém segmentu nejcastéji potencialnim zékaznikem

(Interni materialy Skoda Auto a.s., 2023).

V Cervnu 2023 doslo podle ACEA (2023) k epochalni udalosti: poCet prodanych BEV
vozU za mésic ¢erven v Evropé prevysil pocet prodanych vozU s naftovym motorem

vvvvvv

masové ménit svij postoj k elektromobilim.

Trend k elektrifikaci potvrzuiji i statistické Udaje. Podle projektu Cista doprava
z Centra dopravniho vyzkumu (2023) procento trhu EU obsazené Cisté elektrickymi
vozidly v obdobi 2017 az 2022 neustale roste. Ceska republika také vykazuje
pozitivni vysledky, ale v porovnani s ostatnimi zemémi EU neni jeji tempo tak
pusobivé. Napriklad v Nizozemsku, jako jedné z nejvyspélejSich zemi regionu, se

statistiky lisi vyrazné. Obr. 1 znazorfuje tempo rustu poctu elektrickych vozidel.
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Zdroj: (Cista doprava, 2023)

Obr. 1 Procento trhu obsazené BEV auty
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Aktivné také probiha proces rozsifovani sité dobijecich stanic. Ministerstvo
prdmyslu a obchodu (2023) uvadi, ze k roku 2022 je v Ceské republice
1364 dobijecich stanic, pficemz hlavni narust jejich po¢tu nastal od roku 2019.
Ptitom podle Ceské asociace petrolejaiského priimyslu a obchodu (2023) pocet
Cerpacich stanic je 2848 a od roku 2017 se prakticky neméni. A pfestoze je
indikovany pocet dobijecich stanic v porovnani s poctem cCerpacich stanic stale
pomérné maly, tento graf ukazuje, ze silny pozitivni trend rlstu nabijecich stanic
dava ceskym uzivatellm elektromobilll nadéji na dosazeni dostate¢né urovné
komfortu pfi pouzivani vozi BEV od doby, kdy bude pfechod povinny.
Obr. 2 porovnava pocet Cerpacich a dobijecich stanic nové uvedenych do provozu

v jednotlivych letech.
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Zdroj: (Ministerstvo primyslu a obchodu a Ceska asociace petrolejarského priimyslu a obchodu,
2023)

Obr. 2 Pocet dobijecich a ¢erpacich stanic nové uvedenych do provozu v letech 2017-2022

Za zminku také stoji, ze ne vSechny nabijeci stanice jsou stejné nebo stejné ucinné
a nékteré dokonce nemusi vyhovovat ur€itym modelim elektromobilt. Lisi se
konektory (Typ 1, Typ 2, Typ 3, Schuko plug, Commando, CSS, CHAdeMO),
rychlosti nabijeni (Fast, Rapid, Slow), poétem soucCasné pfipojenych vozl a
zpUsobem platby za samotnou sluzbu nabijeni. Mezi hlavni druhy mudzZeme
vyzdvihnout DC Fast Charge Stations — nejrychlejSi a nejdrazsi zastupce a
nejbéznéjsi typ - 240 V, ktery lze dokonce nainstalovat ve vasi garazi
(Murphy, 2019).

Podle Martineze (2021) mUze rozvoj infrastruktury nejen prospét uzivatelim, ale
také pomoci statu pfi zavadéni cirkularni ekonomiky mezi Sirokou verejnost. Dnes

jiz v nékterych zemich existuji takzvané ,vehicle—2—grid“ technologie, které
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umoznuji elektromobillm vracet energii do sité, coz jejich majitelim pfinasi
cashback od elektrickych spoleCnosti. V tuto chvili je toto spotfebitelské chovani
teprve v rané fazi osvojeni, ale pro¢ to nezkusit, kdyz mize snadno doplnit vas
domaci rozpocet. Takze napfiklad pfi navratu domu z prace v hodinach zvyseného
zatizeni sité, kdy je cena elektfiny nejvyssi, mlzete pfipojit svij viz k siti a prodat
nevyuzitou elektrinu zbyvajici v bateriich, a poté, pomoci automatizované mobilni

aplikace, nabit auto znovu, ale jiz v noci, za nejvyhodnégjsi cenu.

1.2 Autonomni vozidla

Pokusy zbavit fizeni auta lidského faktoru a vyzkum na toto téma zaméreny na
zlepSeni bezpecnosti silniéniho provozu provadeji védci jiz velmi dlouho. Cilem
nékterych vyrobcl automobill bylo zavést novy koncept fizeni, ktery klade mensi
ddraz na fizeni a vétsi na dosazeni maximalniho komfortu (Martinez, 2021). Prudky
skok ve vyvoji Al a neuronovych siti nas jesté vice pfiblizil k okamziku, kdy bude
Clovék v auté hrat pouze roli pasazéra a vSechna rozhodnuti ohledné fizeni bude
délat pocita¢. Aulinas a Sjafrie (2022) dokonce tvrdi, ze v myslich nékterych lidi je
uméla inteligence trojskym koném. Autonomni vozidlo je tfeba chapat jako
automobil vybaveny rtznymi druhy elektronickych systémuU a zafizeni, které fidici
pomahaji pri fizeni nebo zcela prebiraji roli fizeni automobilu. Dnes je témér kazdé
auto na silnici jiz vybaveno technologiemi, jako jsou systémy pro udrzovani v jizdnim
pruhu a sledovani mrtvého uhlu, adaptivni tempomat, systémy sledovani
dopravnich znacek, automatické parkovaci systémy a systémy detekce chodcu a
pfedchazeni Celnim kolizim (Bradac€, 2020). Podle Martineze (2021) technologie
autonomniho fizeni je vynikajici pro rychla vozidla, ktera vyzaduji jesté rychlejsi
reakce, nez dokaze poskytnout lidsky mozek. Neékteré spole¢nosti, jako napriklad
Tesla, zasly je$té dal a zac¢aly do svych vozu pfidavat plnohodnotné autopiloty.
Funguije to tak, ze pomoci strojového uceni se uméla inteligence vozu aktualizuje
o zakladni znalosti toho, jaké akce bude muset provést a jaka rozhodnuti bude
muset uCinit. Tento model se pak pouziva jako zaklad pro predikci udalosti.
V potfebnou chvili se rozhoduje na zaékladé dat vlozenych do systému a toho, co se
vUz stihl naucit za dobu, kterou jiz stravil na silnici. Naucit poc¢itac¢ ucit se je dlouhy
a slozity proces. K tomu ucelu senzory shromazduji data, snazi se porozumét svétu
kolem sebe a v zavislosti na ukolu ucinit pfislusné rozhodnuti. Nejtézsi je vysvétlit

pocitaci, jak rozliSit predméty, které jsou si podobné nebo se pohybuji podobnym
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zpUsobem. Schopnost rozpoznavani proto vyzaduje, aby vyvojafi nejprve
zanalyzovali obrovské mnozstvi dat, coz nakonec umozniuje stroji nezaménovat
semafory s lidmi. Je zajimavé, ze kazdy z nas se jiz tohoto procesu ucastni. Pokud
jste byli alespon jednou pfi vstupu na jakykoli web nuceni vybrat si, na kterém
obrazku je kolo nebo autobus, stali jste se ucastnikem strojového uceni od Googlu
(Martinez, 2021). Jednim z hlavnich etickych problém0 autonomnich aut je podle
Jenkinse, Cerného a Hribka (2022) variace Trolley Problem v automobilovém svété,
jehoz podstatou je otazka: “Lze obétovat zivot jednoho, abychom zachranili zivoty
nékolika?“, a co by mél v této situaci délat autopilot. Podle Eliota (2018) patfi mezi
hlavni dilemata, ktera je tfeba v této oblasti vyresit, problémy prokrastinace, canary

analysis a technologické singularity.

PWC (2018) uvadi ve své studii, ze pfijimani autonomniho fizeni zacne postupné,
od pouzivani na dalnicich k pouzivani v centrech mést, kde bude tato funkce nejvice
zadana. Tato studie také poskytuje schéma, ve kterém jsou vozy rozdéleny do

5 urovni podle urovné automatizace. Obr. 3 popisuje kazdou uroven.
1. Ridi¢ je zodpové&dny za pohyb vozu, elektronické systémy pouze pomahaji pfi
fizeni dopravni situace.

2. Elektronické systémy prebiraji Fizeni, fidi€ musi provoz kontrolovat.

3. Automobil sam Fidi pohyb a situaci kolem négj, ridi€ musi pouze periodicky
potvrzovat aktivitu svého védomi

4. PIné autonomni Fizeni pouze v urCitych scénarich

5. VUz plné fidi cely proces jizdy

Zdroj: (PWC, 2018)

Obr. 3 Urovné automatizace

Tento trend zatim nema pfili§ silny dopad na praci dealerstvi, protoze jeho hlavni
rys, a to 4. a 5. stupen automatizace, se jesté nestal Siroce dostupnym ve vSech

cenovych kategoriich.
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1.3 Mobility as a Service

Automobil v dnesni dobé v sobé spojuje mnoho rlznych funkci a schopnosti, ale
jeho hlavnim ucelem zUstava dat ndam moznost presunout se z bodu A do bodu B.
Pro tento ukol lidstvo neustale pfichazi s novymi metodami a mechanismy. Novym
trendem je poskytovani sluzeb mobility ,vSe v jednom*. Martinez (2021) tvrdi, ze
auta nejsou jen pohodinym zplsobem, jak se pfesunout z jednoho mista na druhé,
ale také zénou, ktera se pro vas muze stat pracovni kancelafi, mistnosti pro

davérnou komunikaci nebo i prostorem, ve kterém muzete studovat novy jazyk.

Mobilita jako sluzba (MaaS) poskytuje sadu feseni, ktera lidem pomohou dosahnout
mobility (MaaS Alliance, 2022). Sami se s timto konceptem setkavame témér kazdy
den, vyuzivame jizdenky na vSechny druhy hromadné dopravy ve meésté nebo
spoustime telefonni aplikaci, ve které si muzeme pujcit kolo &i kolobézku na
projizdku méstem. Dals$i fazi mize byt naptiklad integrace vSech typl prepravnich
sluzeb (sdileni aut, taxikd, kolobézek, lanovky atd.) do jednoho jednotného
systému, ktery v prvni fadé usnadni zivot koncovému uzivateli a také vytvofi novy

prostor pro rozvoj podnikani a zlep$eni situace na silnicich.

V ramci této prace je pro nas nejzajimavejsi vyvoj konceptu carsharingu. Stale vice
lidi se nyni vzdava vlastnictvi osobniho vozu a misto toho voli podle potieby
carsharing. Tato skuteCnost ukazuje, ze moderni generace postupné méni
hierarchii svych hodnot a princip mysleni obecné. Potfeba demonstrovat svUj status

vystavovanim ridznych druhl hmotnych aktiv se stava minulosti a nahrazuje ji

vvvvvv

Svennevik, Farstad a Julsrud (2020) zdlraznuji jako hlavni duvody pfechodu na
carsharing moznost vybrat si vz pro konkrétni Gcel (maly na kratké cesty v centru
meésta, nebo velky na dlouhé rodinné vylety nebo prepravu tézkych nakladu),
schopnost pfesnéji vypoCist cestovni naklady a naplanovat ¢as, dobré vybaveni
vozU v poméru k cené samotné sluzby. Podle Isakssona a Pongoliniho (2023) mezi
hlavni problémy, se kterymi se lidé mohou setkat pfi pfechodu na carsharing, patri
potize spojené s ovladanim novych technologii a jejich pfizplsobeni kazdodennimu
pouziti, zavadéni scénarl pouziti carsharingu do béznych UkonU uzivatell, ktefi
jsou zvykli pouzivat auta osobni, pochybnosti o zaruce, ze vozidlo bude k dispozici
v pfipadé potfeby, a také o jeho stavu (Cistota, tankovani a obecna vhodnost

pouziti).
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Tento trend je doprovazen i aktivnim rlstem vyuzivani modernich komunikaénich
prostiedkl s pristupem k internetu mezi véemi vékovymi skupinami a segmenty
populace. Nyni i dichodci aktivné vyuzivaji aplikace ve svych chytrych telefonech
k fFeSeni kazdodennich problému, véetné puljceni auta na nakupy. Podle PWC
(2018) jsou tato zjisténi spravna, coz je podporeno vyzkumem, ktery predpovida
rozSifeni vyse uvedeného modelu mezi populaci do roku 2030 oproti roku
2017 o0 15 procent. Také v této studii se rozliSuji 2 modely sdileni automobill:
stacionarni a volny. Prvnim je pfistup znamy starsi generaci, napfiklad pUjceni auta
po priletu na letisté. Zvlastnosti je fakt, ze auto je nutné vratit na urcité misto. Druhy
je obdobou kratkodobého puj¢ovani kol v centru mésta, kdy ¢lovék mUze nechat
auto kdekoli ve mésté, puUjcit si auto pfimo na misté pomoci telefonu a platba
probiha po minutach nebo hodindch. V tomto segmentu nezlstava pozadu ani
spolegnost SA, ktera poskytuje sluzbu Skoda Click (Interni materialy Skoda Auto
a.s., 2023). Donedavna také existoval specialni projekt vytvofeny ve spolupraci
s vysokymi $kolami v CR — Uniqway Carsharing (Skoda Storyboard, 2019). | pfes
vysokou popularitu mezi studenty projekt v dubnu 2023 zanikl.

1.4 Connected car

Moznost pristupu k internetu prostfednictvim automobilu jiz neni nic zvlastniho.
Dnes je néktera z téchto funkci, napfiklad tlacitko nouzového volani, povinnym
pozadavkem pro vsechna vyrabéna auta. Koncept auta jako gadgetu na kolech jiz
neni novinkou a jeho koreny sahaji do minulého desetileti, kdy se touto myslenkou
zacCali zabyvat takovi obchodni giganti t& doby jako Nokia, Samsung a Intel
(Martinez, 2021). Pro prodejce to ma vlastni vyznamna privilegia. Zejména tim, ze
se Clovék pripoji k internetu a pfenese tam jakakoliv data, je ve skute¢nosti prodava
vyménou za sluzbu, ktera je mu c¢asto nabizena zdarma jako bonus. Na pfikladu
spoleénosti SA a jeji technologie Skoda Connect, ktera dokaze automaticky
prenaset data o technickém stavu vozu, si lze okamzité uvédomit obrovsky potencial
tohoto trendu (Bradac, 2020). Koneckoncu servisni stfedisko, nedilna soucast
dealerstvi, dokaze prevést do zisku i informaci o potiebé vyménit motorovy olej,
kterou ziskd od vozu registrovaného u daného dealera. Manazer servisniho
oddéleni tim, ze kontaktuje majitele tohoto vozu, vyzve ho k servisu a zaroven mu
nabizi nékolik dalSich volitelnych sluzeb, zvysuje produktivitu celé spoleénosti SA.

Bohuzel tento pristup stale neni na 100 % implementovan, a ne vzdy se vSe déje
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tak, jak je popsano v pokynech pro personal, coz poskytuje prostor pro zlepseni jak
ze strany feditele dealerstvi, tak ze strany samotné firmy SA, zejména v oddé&lenich
After Sales a Training (Interni materidly Skoda Auto a.s., 2023). Martinez (2021)
tvrdi, ze ,connected car’ je jen pfechodem mezi obyCejnym autem a plné
autonomnim autem budoucnosti. Aby auta zapadala do konceptu ,fully connected”,
musi byt vybavena modernimi ICT, nastroji, které zajisti neustalou komunikaci mezi
vSemi 3 urovnémi systému: globalni siti, infrastrukturou, dalsimi automobily a jejich
uzivateli, coz zaroven pomUze vozim pIné vyhovét pozadavkim moderni reality a
uzivatelim pohodiné je pouzivat (Leal Filho, Kotter, 2015). Podle PWC (2018) se
koncept plné automatizovaného elektromobilu, ktery se pres internet pripojuje ke
globalni siti a lze si jej pronajmout prostfednictvim mobilni aplikace, stane

kvintesenci vy$e uvedenych trendu.

1.5 Nasledky zpusobené COVID - 19 a valkou na Ukrajiné

Tyto dvé krize obratily nas zivot naruby a jisté se zapsaly do svétovych dégjin. COVID
meél vyznamny dopad na mezinarodni obchod (Marinov a Marinova, 2021).
Samoziejmé obé krize pfinesly zna¢né dusledky i pro automobilovy pramysl, ty
hlavni Ize rozdélit do 2 skupin: zmény na trhu prace a naruseni dodavatelskych

retézcu.

1.5.1 Naruseni dodavatelskych Fetézcu

COVID, ktery se stal divodem pro masovou izolaci lidi, tak dal impuls fetézci
udalosti, které nakonec zpUsobily naruseni vSech logistickych fetézcl, ¢imz znicily
dobre funguijici systém dodavek mikro€ipl vyrobciim automobilll. Dokonce i nyni,
kdy je vétSina retézcl jiz normalizovana a uvedena do provozu, pretrvavaji
problémy s dodavkami jednotlivych dilG, a to je vazny problém pro automobilky,
protoze nemohou prodavat auta bez nékterych dill, at uz se jedna o Cip nebo
brzdové desticky (Brenton, Ferrantino a Maliszewska, 2022). Nedostatek dill
zpUsobil preruseni vyroby automobilt. Nedostatek novych vozU znemoznil plnéni
hlavniho ukolu dealera — prodej vozu a také dodrzovani pfesnych dodacich |hat, coz
znamenalo celkovy pokles zakaznické spokojenosti, ktera je predpokladem
uspésného podnikani. Vysledkem je, ze znacka jiz nebude schopna udrzet klienta
ve svém ekosysttmu a snim ztrati i potencidlni zisk (Interni materialy
Skoda Auto a.s., 2023).
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1.5.2 Zmény na trhu prace

Rok 2020 se tedy stal ve vsech ohledech, v€etné ekonomiky, velmi obtiznym rokem.
Z rlznych dlvodu pfisly o praci tisice lidi. K tomuto pfispélo mimo jiné i véeobecné
prfehodnoceni zivotnich priorit. Lidé si zacali vice vazit vlastniho zivota a zacali byt
racionalnéjsi v tom, jak ho chtéji prozivat. To se projevilo ve vsech oblastech
ekonomiky, jak jasné ukazuji statistiky o Ctvrtletni zaméstnanosti (Eurostat, 2023).

Obr. 4 ukazuje trend snizeni zaméstnanosti v letech 2018-2022 v EU.
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Zdroj: (Eurostat, 2023)

Obr. 4 Pocet obsazenych pracovnich mist v Evropé v letech 2018-2022

Na aktualni situaci rychle zareagovali i pracovnici automobilového primysiu,
zejména zaméstnanci dealerskych stfedisek. ProtoZze nechtéli zlstat v tomto
odveétvi za jeho téZzkych ¢asu a nechtéli ztratit své procento z trzeb (coz je hlavni
¢asti jejich mzdy), rychle se presunuli do jinych oblasti podnikani. V automobilovém
primyslu takto zvysena fluktuace na trhu prace vedla ke ztraté nejlepsich
pracovniku, ktefi vykazovali nejlepsi vysledky a udavali tempo celému odvétvi
(Interni materialy Skoda Auto a.s., 2023). Toto tvrzeni potvrzuji i statistické Gdaje.
Podle SAP (2020) v roce 2020, kdy pandemie vrcholila, se pocet zaméstnancl
v Clenskych spolec¢nostech tohoto sdruzeni snizil o 2 procenta. Profesionalové, ktefi
z oboru odesli, byli nahrazeni novym, méné zkuSenym a méne vysSkolenym
personalem. Znatelné se snizila i kvalita jejich vycviku, a to v§e kvUli koronavirovym
opatfenim pfi pofadani rlznych typlu tréninkovych akci pro velké pocty lidi.
Standardy kvality vyzadované od online Skoleni také poklesly (Interni materialy
Skoda Auto a.s., 2023).

Vysledkem bylo to, Ze nedostatek zkusenych a dobfe proskolenych zaméstnancu a

zaroven neschopnost garantovat dodaci IhGty vozidel negativné ovlivnily
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zakaznickou spokojenost a kvalitu jejich spotfebitelské zkusenosti, coz v kone€ném
disledku ovlivnilo predstavu o celé spole¢nosti SA. V dusledku toho doslo
k vyraznému zhor$eni vSech klicovych vykonnostnich ukazateld (KPI) dealert

(Interni materialy Skoda Auto a.s., 2023).

1.5.3 Nasledky valky na Ukrajiné

Vélka se také stala zcela neCekanym a obrovskym Sokem pro cely primysl. Jednim
z prvnich efektl bylo naruseni dodavatelskych fetézcl. Ukrajina byla jednim
z nejvétsich zdroju dovozu ruznych typl autodill. Jednim z pfikladd je
elektrotechnicky zavod — kabelovna, ktera musela byt zcela evakuovana do Ceské
republiky, aby se zabranilo Uplnému zastaveni vyroby SA. To se dale projevilo
ztratou velkého poctu vyrobnich pracovnikl. Velka ¢ast déinikl, ktefi byli pdvodem
z Ukrajiny, opustila sva zameéstnani a vratila se domud branit svou vlast. Pak
nasledovaly sankce ze strany Evropské unie. Cast, kterd méla dopad na
automobilovy primysl, se tykala predevsim zakazu obchodnich vztahl s Ruskem,
coz také zpUsobilo naruseni mnoha dodavatelskych fetézctl, uzavieni zavodd SA
umisténych v Rusku a uplné stazeni celého koncernu z tohoto trhu (Interni materialy
Skoda Auto a.s., 2023).

1.6 Rostouci zajem o ojeta auta

Soucasni zakaznici stale Castéji obraceji svou pozornost k ojetym vozim. Segment,
ktery byl zpo€atku vniman jako feseni pro studenty nebo lidi, ktefi chtéji za své
penize ziskat to nejlepsSi nebo si koupit auto vyssi tfidy za méné penéz, se zacina
ménit. Castedné je to kvlli nedostatku novych voz(i na skladech, ¢asteéné kvili
narlstu primeérné ceny nového vozu, protoze jak vidime, auto se opét stava
luxusnim zbozim, a ne b&znou véci, coz potvrzuje i pfechod spoleénosti SA do
vy$8iho cenového segmentu (Interni materidly Skoda Auto a.s., 2023). Jinym
ddvodem je pfichod nové generace zakaznikUl, ktefi maji jiny pohled na svét, dbaji
na pfirodu a snazi se maximalizovat zivotnost vozu pfed jeho likvidaci. Tento trend
zachytili i néktefi majitelé dealerstvi. S cilem konkurovat soukromym prodejcim a
spole¢nostem specializujicim se pouze na prodej ojetych vozu a také zajistit praci
svym zaméstnancim pfi absenci novych vozu, se zacala mnoha dealerstvi daleko
vice zamé&fovat také na prodej ojetych vozi. Prikladem ze SA je program Skoda

Plus. Od svého vzniku trh jen dale roste, coz neni pfekvapivé, protoze i pro dealery
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je zisk z prodeje ojetého vozu Casto vysSi nez z prodeje noveho (Bain & Co., 2023).
Bain & Co. (2023) uvadi také dlvody: souvislost s narusenim dodavatelskych
retézcl; prechod na vozy BEV do roku 2030, coz bude spojeno s neochotou
nékterych zakaznikl tomuto trendu podlehnout a také budouci potize s vyrobou dilt
pro tento typ vozl. Tyto stejné dlvody vSak podle jejich nazoru oteviraji dealerlim
zcela nové moznosti, napfiklad poskytovani sluzeb pro predprodejni diagnostiku
specializovanou na elektromobily. Vzhledem k tomu, Ze elektromobil je vice high-
tech produkt, kupujici stale Castéji zadaji odborné posouzeni stavu, které sami
provést nezvladnou. DalSim pfikladem, ktery popisuji, je rozSifeni moznosti
v oblasti upsellingu, tedy v prodeji souvisejicich produktt. Wallboxy — specialni
nabijeci stanice, které Ize nainstalovat pfimo doma, a dalSi slozita elektricka

zafizeni, ktera dosud nemaji levné analogy, jsou zvlasté dllezité pro elektromobily.

Zcela novym fenoménem na automobilovém trhu jsou repasované vozy. Toto feseni
mozna znate, pokud jste si kupovali napfiklad mobilni telefony Apple v jejich
levnéjsich verzich, které jsou nabizeny v mnoha velkych obchodech. Logika je
stejna: produkt, ktery jiz byl jednou prodan, ale z toho &i jiného ddvodu byl vracen
zpét vyrobci, prochazi procesem tovarni obnovy a poté je znovu nabidnut
kupujicimu, ale za snizenou cenu. Pozoruhodnym prikladem implementace tohoto
pfistupu ve svété automobilového primyslu je spole¢nost Renault. Spole¢nost
pfeménila jeden ze svych zavodl na tovarnu, ktera se specializuje na repasovani
vozl, které dostavaji od prodejci v sousednich méstech. Stroje prochazeji
ddkladnou kontrolou a restaurovanim ve vSech oblastech, od agregatové &asti az
po lakovani. Dale je pro vz vytvofen specialni profil, ke kterému jsou pfipojeny
detailni fotografie, a poté je zaslan dealerovi, aby byl znovu nabidnut zakaznikovi.
Zaroven pro samotna dealerska centra, ktera by tuto praci mohla provadét sama, je
tento pristup mnohem vyhodnéjsi, protoze cena prace v tovarnim prostredi je
znatelné nizsi a jeji rychlost vySsi (AUTOCAR, 2022). Nakonec vyhraji obé strany.
Nejoblibenégjsimi vozy v tomto obchodnim modelu jsou vozy ne starsi 5 let, zejména
ty, které byly pouzivany za podminek leasingu. Podle odbornik(i spoleénosti SA,
toto je pfistup budoucnosti, zejména s pfihlédnutim k tomu, ze poprvé od prfichodu
elektromobilt se najde velké mnozstvi zakaznikl, ktefi si budou chtit koupit nové
(coz nebude mozné) nebo témér nové ICE auto. Pro né by toto rozhodnuti bylo

zachranou (Interni materialy Skoda Auto a.s., 2023).
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Skute€nost poklesu spotiebitelské aktivity na ¢eském trhu novych aut se potvrzuje
i statisticky. Podle Svazu dovozct automobilt (2023) od roku 2017 byl vyznamny
pokles registraci novych i ojetych vozi v CR. Tyto ukazatele jsou samoziejmé
ovlivnény mimo jiné i dalSimi trendy a obecné Spatnou ekonomickou situaci, v tomto
pfipadé se vsSak soustfedime na srovnani dynamiky poklesu a pfitomnosti
pozitivniho vzestupného trendu u ojetych vozl prfed startem pandemie COVID.

Obr. 5 porovnava pocet registrovanych novych a ojetych OA a jejich trendy.

300000

250000
200000
150000
100000

50000

o

2017 2018 2019 2020 2021 2022
s Nové OA s Ojeté OA
--------- Linearni (Nové OA) ceseesees Linedrni (Ojeté OA)

Zdroj: (SAP, 2021)

Obr. 5 Statistika registrace novych a ojetych OAv CR

1.7 Novy pristup k interakci se zakaznikem

1.7.1 Digitalizace prodeje

Cas plyne, lidé se méni a s nimi se méni i metody, které specialisté na automobilovy
primysl pouzivaji k prodeji svych produktl. Moderni mladez se stale vice snazi
distancovat od pfimého kontaktu s okolnim svétem a je to patrné i na prikladu
navstévy dealerstvi. Zakaznik budoucnosti se muze zcela vzdat zivé komunikace
s prodejci, testovacich jizd a pokusu dotknout se svého budouciho auta. Potvrzuji
to i Cisla. Podle McKinsey & Co. (2020) dnes 80 % kupujicich pouziva ten €i onen

online mechanismus v procesu nakupu auta. Tato skuteCnost znamena, ze
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zakaznici mohou usetfit €as pfi navstéve autorizovaného prodejce a také najit lepsi
nabidky pfi nakupu vozu online. Podle McKinsey & Co. (2023) 3 % kupuijicich
nakupuji auta vyhradné online a 23 % je pfipraveno prejit na online nakup za
predpokladu, ze jsou pro né dostupné nékteré off-line sluzby, jako jsou testovaci
jizdy. Tato studie také ukazuje, Ze kupujici davaji prednost tém prodejcim a
vyrobclm, ktefi mohou na jejich online platformach poskytovat Sirokou skalu sluzeb
a vyhodné podminky. S rostouci oblibou vySe zminéného fenoménu mobility jako
sluzby se moznost pouzivat auto na zakladé predplatného stane jednim z kliCovych
kritérii pro vybér, kde si auto koupit, coz dokazuje i fakt, ze o tuto sluzbu ma zajem
33 % dotazanych (McKinsey & Co., 2023). Navic se velci hraci na trhu jiz pfipravuji
na prechod na zakaznicky model, ve kterém bude kupujici schopen projit zcela
online celou cestu od myslenky koupé nového vozu az do okamziku, kdy bude tento
vz jiz v jeho garazi. V rdmci pfipravy na takové zmény uz SA aktivné pracuje na
vytvoreni vSech podminek pro prodej zcela online a vytvofila pro to dokonce zcela
nové oddéleni — Online Customer Journey. Na druhou stranu, odpurci tohoto trendu
resi, jak si udrzet klienty preferujici zivy kontakt. Snazi se maximalné zefektivnit
praci kazdého c¢lena dealerského tymu prohlubovanim teoretickych znalosti,
rozvijenim praktickych dovednosti, reorganizaci dealerstvi a vedenim specialnich
koucovacich programu, které umoznuji vypilovat i ty nejmensi nedostatky, coz
v kone¢ném dusledku pomaha neztratit tak cenného klienta (Interni materidly
Skoda Auto a.s., 2023). Né&ktefi zpochybnuji samotnou existenci obchodnich
zastoupeni. Winkelhake (2017) pfedpovida, ze do roku 2040 bude princip online
prodeje tak populdrni, Ze se auta budou prodavat pouze z online showroomU a
budou kupujicimu dodavana pfimo ze skladl pomoci autopilota. A takova
predpovéd se nezda uplné pohadkova, protoze napriklad Tesla jiz aktivné prodava

své nové vozy zcela online a doru€uje na adresu jako bézny postovni balik.

1.7.2 Agenturni model

Dalsi zménou, ktera by méla firmeé pomoci drzet krok s dobou, je pfechod na zcela
novy model prodeje. Spole¢nosti koncernu tak postupné zacinaji zavadét
tzv. agenturni model. Jeho podstatou je, ze se vozy budou prodavat piimo
z vyrobniho zavodu, ktery bude plnit administrativni a pomocnou roli za pomoci
tzv. ,agentl* — stejnych dealerll s upravenymi pravy a povinnostmi, ktefi se

soustfedi na to, co umi nejlépe — pfimou praci s klientem (Interni materialy
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Skoda Auto a.s., 2023). Strategy& (2022) tvrdi, ze tento model ma své vyhody
i nevyhody. Teoreticky by mél byt novy model ADM idealnim reSenim v podminkach
moderniho trhu, protoze by z né mél mit prospéch kazdy. OEM vyrobci budou moci
usetfit vyznamnou ¢ast nakladd centralizaci procesu a kontrolou cen, ¢imz zvysi
své zisky o témér 3 % a také vybuduji pevnéjsi vztahy a ziskaji tak od dealerli cenné
informace; dealer se bude moci soustiedit na praci s AFS segmentem a poskytovani
sluzeb; zakaznik zase ziska komfort a pfijemny pocit po celou dobu své cesty pri
koupi vozu, napfiklad diky tomu, ze jiz nebude muset hledat lepsi nabidku ve vSech
dealerskych centrech ve mésté. VSe vsak neni tak jednoduché, protoze nedat
dealerovi moznost regulovat svou marzi nemusi vzdy znamenat umét vydélat. Také
vyrobce riskuje ztratu cCasti zisku z oblasti cross sellingu servisnich dill a
prislusenstvi a nese vSechna ekonomicka rizika spojena s dosahovanim prodejnich
cill. OEM znamena, ze vyrobcem vozu je samotny zavod, i kdyZz materidly a hlavni

soucasti vozu ziskava od jinych dodavatelt (Schramm et al., 2020).

1.7.3 Osobni pfistup

Pro ty, ktefi dealery z prodejniho retézce nevyluCuji, je otazka, jak zvysit jejich
efektivitu. Bain & Co. (2019) doporuCuje zaméfit se na prohloubeni vztahu
s klientem. Hlavnim cilem by mélo byt pfizpUsobeni se jeho potfebam a maximalni
spokojenost s poskytovanou sluzbou. To bude vyzadovat individualni pfistup ke
kazdému, coz je mozné pouze s dukladnou analyzou informaci o zékaznikovi a
s vyuzitim vSech dnes dostupnych marketingovych nastrojd, protoZe to v kone¢ném
dusledku zvysi loajalitu a ve vysledku i pfijmy v budoucnu, z éehoz bude moct
profitovat jak samotny dealer, tak i celé odvétvi. Candelo (2019) popisuje moderniho
zakaznika jako pfilis rozmazleného sluzbami a pozornym pfistupem. Uvadi pfiklad
potfeby spotfebitell uspokojovat sva prfani s rychlosti, kterda se vymyka
automobilovému primyslu. Takze pokud jde o ziskani cenové nabidky na auto,
jehoz vybava byla sestavena na zakladé pozadavku klienta pomoci konfiguratoru,
kupujici nové generace ocekava rychlost srovnatelnou napfiklad s tim, ze vejde do

obchodu s obuvi a pozada o zjisténi, zda je k dispozici velikost, kterou potrebuije.
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2 Prakticka Cast

Prakticka ¢ast byla rozdélena do 2 kapitol. Prvni bude popisovat fizené rozhovory
s odborniky z automobilového primyslu a druha se bude tykat mystery shoppingu

v jednom z dealerd SA.

2.1 Rizené expertni rozhovory

Pro realizaci prvni poloviny praktické Casti bylo rozhodnuto provést rozhovory
s odborniky v priimyslu. S pomoci kolegli z tymu Skoda Business Excellence se
podarfilo ziskat pfistup k zastupcim trh(, za které je kazdy z ¢Elend tymu
zodpovédny. S uskuteé¢nénim rozhovoru souhlasili zastupce dealerstvi v CR a
zastupci importérd ze Srbska a Turecka. Ugelem téchto rozhovor(l bylo potvrdit
hypotézy vyslovené na zacCatku prace tykajici se zkoumani souvislosti mezi
zvySovanim efektivity dealerstvi a zavadénim modernich technologii a obecné
digitalizace prodeje; zkoumani Urovné pfipravenosti automobilového primyslu na
pfechod na pIné elektricka auta v rozsahu predepsaném Evropskou unii, jakoz
i identifikace duvodu, které tomu brani; uréeni disledkul, které zplUsobi prechod na
novy Agency model; predikce nutnosti rozsifeni nabidky ojetych a repasovanych
aut u dealert v reakci na mozny narUst poptavky po vozech se spalovacim

motorem, spojeny se zakazem jejich vyroby v Evropé od roku 2035.

Podle Jaderné (2019) Ize fizené rozhovory zaradit mezi kvalitativni vyzkumné
metody, nebot’ na procesu jejich vedeni se podili mensi pocet respondentl, ale
S nimi je mozné problematiku studovat podrobngji. Také rozhovory Ize klasifikovat
jako expertni, protoze byly vedeny s odbornymi specialisty automobilového
primyslu. Rozhovory probihaly formou online schiizek na platformé MS Teams,
jejich trvani se pohybovalo od 30 do 45 minut. BE€hem procesu byl se svolenim
respondenta pouzit audio zaznamnik, ktery zjednodusil dal$i zpracovani vysledku.
VSechny vystupy obdrzené béhem rozhovoru samozfejmé zlstanou anonymni a

respondenti byli seznameni s finalni verzi materialu.

Pro rozhovor byl vypracovan plan a seznam otazek, které by usnadnily orientaci
v dialogu s respondentem. Seznam otazek bude soucasti pfiloh na konci prace.
Otazky byly rozdéleny do bloku. Pro lepsi pochopeni informaci ziskanych od
respondentl je také nutné definovat nékolik kli€ovych pojmu, které byly béhem

rozhovorU pouzity, a to After Sales, coz znamena komplexni ¢innost, ktera zahrnuje
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technickou asistenci a servis zakaznickych vozl, prodej pfislusenstvi a
doplikového vybaveni i Ffeseni jakychkoliv problému, které zakaznikim pfi
pouzivani vozu vzniknou (Durugbo, 2020); a Fleet (auta), kterym se rozumi jakékoli
zbozi, zejména automobily, zakoupené spolec¢nosti pro ucely firmy, napriklad pro

pohyb zaméstnancl (King, 2015).

Po vsech rozhovorech byla ziskana data zpracovana, analyzovana a na zaklade

zobecneéni dostupnych informaci byly pfipraveny vysledky.

2.1.1 Prvni blok

Tento blok je uvodni, ktery mél priblizit predstavu respondenta o soucasné situaci.
Blok obsahoval otazky o tom, jaké trendy jsou podle nazoru respondenta dnes
nejrelevantnéjsi a které z nich jsou v sou¢asné dobé implementovany na jejich trhu.
V tomto bloku byly také diskutovany hlavni potize a bariéry, se kterymi se setkavaji

pfi zavadéni novych trendl, a specifika prace dealerl v tomto regionu.

Vsichni respondenti upozornili na dulezitost role technologickych inovaci a
elektrifikace v automobilovém prdmyslu jako dominantnich trendd souc¢asnosti. Za
hlavni vyzvy dnesniho odvétvi oznadil kazdy z respondentl problémy zavadéni

elektrifikace.

Podle odbornika z Turecka se jejich trh vyznacuje problémem dostupnosti aut.
Avsak takova situace jiz neni zplsobena nedostatkem Cipu, jak to bylo v dobé
koronaviru. Na trhu je vyrazna pfevaha poptavky nad nabidkou. Patrné je to
zejména na pfikladu modelu Octavia. Zajimavé je, ze pfi zvySené poptavce po

véech vozech jsou na tom ostatni znagky znatelné lépe nez Skoda.

Respondent z Ceské republiky naznaéuije, ze budoucnost automobilového primysiu
nebude jednoducha. Podle néj by to, ze prodej elektromobili momentainé
neprobiha hladce, mohlo negativné ovlivnit fungovani servisnich oddéleni. Kromé
toho kolega z Ceska byl jediny, kdo pfechod na nové obchodni modely, konkrétné

zavedeni agenturniho modelu, oznadil za jeden z hlavnich trendu.

Hlavnim rysem srbského trhu je podle respondenta to, ze prodej novych aut se

uskute€nuje predevsim ve fleet segmentu, ktery tvofi pfiblizné 80 % trhu.
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2.1.2 Druhy blok

Tento blok byl vénovan elektromobillim. Diskutovalo se o tématech jako obecna
situace se zavadénim elektrickych vozidel na tento trh; mira zajmu spotiebitell
o0 elektricka vozidla; pfipravenost automobilového primyslu na radikalni zmény a
pfechod na BEV auta; jak presné tento trend ovlivnil praci dealerstvi. Také v ramci
tohoto bloku byla prodiskutovana problematika souvisejici se zménami legislativy

EU v automobilovém prdmysiu.

Na zakladé obdrzenych informaci maji vSechny tfi trhy stale nizkou uroven
pripravenosti na prechod na uplné elektricka vozidla. Elektrifikaci stale brzdi dva
problémy spole¢né véem trhim, a to vysoké ceny za novy typ vozu ve srovnani
s ICE vozy a nedostate¢na urover rozvoje infrastruktury pro jejich komfortni uzivani.
Navic zakaznici vyjadruji nizkou poptavku a v nejblizSi dobé se nepredpokladaji

zasadni zmény.

V Turecku situace s elektromobily neni jednoducha, jenom pfiblizné 10 % prodeju
pochazi z elektromobildl. Prodej Skody Enyaq na jejich trhu jesté nezadal, ale
planuje se uz od pristiho roku. Jako problémy elektrickych vozidel, kromé vyse
uvedenych, byly také zminéné mala vzdalenost dojezdu, kterou viz muze ujet, a
nedostatek kvalifikovanych servisnich center. Nizky zajem o elektromobily je navic
dan nizkou kupni silou na trhu. Vzhledem k tomu, ze lidé v sou¢asné dobé nejsou
pfipraveni kupovat elektromobily, které jsou drazsi nez ICE auta, neni pro importéry

rentabilni dovazet tento druh produktu.

Situace s elektrickymi vozidly v Srbsku zUstava také pomérné slozita. Situaci
komplikuje i silna konkurence jinych znacek, jako Tesla. Elektromobily stale nejsou
oficialné predstaveny na srbském trhu. Planuje se jejich spusténi v roce 2024, jiz
nyni aktivné probihaji marketingové aktivity a rizné druhy propagace, ale vysoka
poptavka se neocekava. V prubéhu roku je planovan prodej maximalné 100 vozu
tohoto typu. Respondent predpoklada, ze na srbském trhu nebude realizovan plan
upliného prechodu na elektromobily do roku 2035. V lepSim pfipadé budou

elektromobily do té doby zaujimat 35 % trhu.

Podle respondenta z CR je vladni podpora pro uvadéni elektromobilti na trh velmi
slaba ve srovnani s ostatnimi zemémi EU. Nyni je pfichod elektromobilll na trh

hlavnim ukolem, ktery resi dealefi. V prvni fadé se pracuje na proskoleni personalu
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a vybaveni servisnich stfedisek, aby byla zajiSténa vysoka kvalita servisu pro
elektromobily. Skoli se i prodejni personal, ktery bude muset nejen znat technické
parametry novych elektromobilll, ale také umét je spravné nabidnout tomu
spravnému zakaznikovi, ktery neni vzdy na takové zmény pfipraven. Dulezitou
schopnosti se v tomto pfipadé stane moznost uvést zakaznika do ekosystému
elektromobilt. Tedy pfi koupi elektromobilu pro klienta v ramci Up Sellingu by mél
dealer nabidnout napfiklad sluzby instalace domaci nabijeci stanice, solarnich
panell a dalSich produktl a sluzeb, které by mohly prechod na elektromobil
zpfijemnit a zjednodusit. Zaroven se jedna i o potencialni dodate¢ny pfijem pro

obchodnika.

2.1.3 Treti blok

Dalsi blok se zabyval globalnimi svétovymi problémy, konkrétné pandemii
COVID - 19 a valkou na Ukrajiné a jejich nasledky pro primysl, zejména pro

fungovani dealerstvi.

Pro kazdy region byl spole¢nym faktem vyznamny dopad pandemie COVID — 19 na
praci dealerd. Pro Turecko a Cesko byla vyznamna i valka na Ukrajing, protoze SA
méla nékolik dodavatelt na Ukrajiné (napf. vyrobce kabelovych svazku) a v zemich,
na které jsou nyni uvaleny sankce. Obé krize zpUsobily vSeobecny nedostatek

novych vozu a prodlouzeni dodacich |hut ze strany vyrobce.

Podle respondenta z Turecka je situace s dostupnosti aut lepsi nez za doby COVID,
ale stale nedosahuje urovné, jakou méla pred pandemii. COVID navic zpUsobil to,
ze lidé zacali méné jezdit verfejnou dopravou a takovym zplsobem zvysil poptavku

po osobnich, hlavné ojetych, autech.

Pro srbsky trh COVID zpuUsobil rozvoj mechanismu pro online komunikaci jak
s klientem, tak mezi zaméstnanci a nedostatek prace v servisnich oddélenich.
DUvodem nizkého vytiZzeni servisnich stfedisek se v sou¢asnosti stala skute¢nost,
ze nékolik let za sebou byly nizké prodeje aut. Situace se vSak pomérné rychle méni
a narok 2024 je planovan rekordni prodej zhruba 10 000 vozU, coz by mélo odstranit
Skody zpUsobené pandemii. Problém s nedostatkem vozU ve skladech je jiz vyfe$en

a ¢ekaci doba na novy vUz se zkratila na uroven pred COVID.

Podle zastupce ¢eského trhu meél COVID vyznamny dopad na praci dealerstvi. To

se projevilo pfedev$§im ve vyrazném poklesu objednavek na nakup automobill.

26



Kvuli hygienickym omezenim také klesl pocet objednavek na servisni oddéleni.
V tuto chvili je vSak jiz situace stabilizovana a dodaci |huta vozu jiz kolisa kolem
6 mésicl, stale vSak nedosahuje uUrovné pfed pandemii. Dalsim dUsledkem
pandemie byla zvy$ena fluktuace zaméstnanct. COVID k tomu byl nepfimym
ddvodem, protoze kvuli poklesu vyroby novych vozu klesly prodeje a zarover se
snizily platy zaméstnancl dealerstvi. V dusledku toho se mnoho pracovnik(
rozhodlo zcela opustit automobilovy primysl. To se dotklo vSech urovni

zaméstnancUl, od mechanikl az po stfedni management.

2.1.4 Ctvrty blok

V dal$im bloku se diskutovalo o aktualni situaci s prodejem ojetych vozu, a to jak
u jednotlivych dealerl, tak v celém regionu. Dotklo se také tématu repasovanych

aut a otazky perspektiv tohoto odvétvi podnikani.

Trh s ojetymi vozy hraje vyznamnou roli ve vSech regionech. Dealefi preferuji
Udrzbu vlastniho vozového parku ojetych vozl, proto program Skoda Plus
nerealizuji, pfestoze jeho potencial respondenti vysoce ocenili. Pokud jde o obchod
s repasovanymi vozy, v soucasnych podminkach nevidi zadny z respondentt

potencial v tomto odvétvi.

Trh s ojetymi vozy v Turecku zaznamenal béhem COVID silné oziveni, pfi€emz ceny
ojetych vozu rostly jesté rychleji nez novych, protoze nové nebyly vibec dostupné.
V tomto ohledu témér vsichni dealefi otevreli ve svych showroomech oddéleni pro

prodej ojetych vozu.

2.1.5 Paty blok

V tomto bloku se hovofilo o mobilité jako sluzbé. Diskutovalo se o odvétvi
carsharingu a takeé racionalité zavedeni tohoto podnikani na trh daného regionu.
Navic se dotklo tématu Spic¢kovych technologii. Jak probiha jejich implementace
v regionu jako celku, jak jsou tyto technologie vyuzivany v dealerstvich, zda jsou
pro dealerstvi povinné pozadavky na zavadéni technickych inovaci a jaké to pfinasi
vysledky. V neposledni fadé bylo nadneseno téma online prodeje. Zda ma tento

koncept budoucnost a jak je dnes pro dealery dulezity?

Implementace carsharingu méa potencial v Srbsku, zagina se rozvijet v Ceské

republice, kde je tento trend viditelny zejména ve velkych méstech, ale v Turecku
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nejsou dealefi pfipraveni takovy model implementovat kvuli nizké ziskovosti a
specifickym nazorlm populace, ve které kazdy chce mit auto v osobnim vlastnictvi,
protoZe je to jeden z dilezitych ukazatelll postaveni. To znazornuje dulezitost
individualniho pfistupu pro kazdy trh a region. Se zavedenim online prodeje zUstava
situace slozita. | presto, ze vSichni respondenti konstatovali nezvratnost pfichodu
tohoto modelu, kazdy z nich se o trendu vyjadfil negativhé a poznamenal, ze dnes

vétsina zakaznikl stale chce viz osobné vidét a mit moznost se ho fyzicky dotknout.

Zastupce z Turecka poznamenal, ze ne celé Turecko ma rychly a stabilni pfistup
k internetu a ne vsichni klienti umi dovedné pouzivat pocitace. Podobné problémy
jsou nékdy pozorovany i mezi zaméstnanci spolecnosti. Také oznacil, ze nyni lidé
se naopak chtgji vratit k off-line formé interakce. To plati pro véechny oblasti: pro
navstévniky dealer(; pro lidi, ktefi provadéji skoleni pro zaméstnance dealerskych
center a byli nuceni je provadét na dalku a nyni se snazi vSe vratit do osobniho
styku; pro pracovniky dealerl, ktefi jednoduse potfebuji osobni kontakt se
zakaznikem, aby mohli efektivné vykonavat svou praci. Respondent vSak také
poznamenal, Ze se to muze v blizké budoucnosti zménit, protoze nastava ¢as pro
novou generaci potencialnich klientd SA, ktefi budou mnohem vice integrovani do
svéta modernich technologii. Zduraznil také, Zze se v Turecku, navzdory
véeobecnému konzervatismu regionu a vysoké loajalité vUi¢i tradicim mezi
zakazniky, splfiuji vechny potfebné normy SA a zavadéji specialni regionaini

zmeény, které nepresahuji 5 % z celkového poctu vSech norem.

Respondent ze Srbska poznamenal, ze zavadéni modernich technologii vyrazné
zjednodusuje a zrychluje komunikaci na vSech urovnich, zkvalithuje organizaci a
zvySuje efektivitu prace v dealerstvi, a to jak v prodejnim, tak i After Sales
oddélenich. Navic pomahaji snizovat naklady, zejména s rostoucim zajmem
o online prodej. Nékteré z téchto novinek jsou jiz povinné, napfiklad mechanismus

pro bezkontaktni predani kli¢t od servisniho technika klientovi.

Respondent z Ceské republiky fekl, Ze aktivn& v tuto chvili pracuji na vyvoji DMS
systému, ktery by mél byt propojen a integrovan s CRM systémem, vyuzivaji také
Online Leads v After Sales, které prichazeji diky systému Skoda Connect. Pro
prodejce jsou k dispozici i specialné konfigurované tablety, které pomahaji
demonstrovat nékteré detaily vybavy a interiéru budouciho vozu, coz muze

kupujicimu pomoci pfi konfiguraci pozadovaného auta. K trendu online prodeje se
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respondent stavi negativné, i kdyz vidi, ze se mnoho sluzeb presouva do online
prostoru. Toto odvétvi vSak je aktivhé podporovano, ale prace je usporadana tak,
aby byl zachovan Zivy kontakt se zakazniky a do budoucna zlstal zachovan koncept
fyzického dealerstvi s prodejci, ktefi budou schopni profesionalné kontaktovat
zakazniky i v online svété. K tomuto ucelu bylo nedavno vytvoreno specialni online

call centrum, které pomaha roztridit klienty servisu a zpracovavat informace od nich.

2.1.6 Sesty blok

Téma agenturniho modelu bylo ponechano k diskusi v pfedposlednim bloku.

Agenturni model stale zustava malo prostudovanym tématem, ke kterému
respondenti nemaji dostateéné mnozZstvi oficidlnich material, aby se s nim
seznamili. VSichni respondenti také tvrdili, ze model by nebyl Siroce pouzivan,
zejména kvuli potizim s pfizplsobenim se charakteristikdm trhu, negativnim

zkusenostem konkurentl a obecnym pochybnostem o jeho Ucéinnosti.

Ukazalo se, ze respondent z Turecka tento model zna na prikladu Mercedesu, prvni
spoleCnosti, ktera tento model uplatnila na tureckém trhu. Tento experiment byl vSak
neuspésny. Dldvodem byly zviastnosti tureckého trhu. Napfiklad, specifika
samotnych dealerskych center v Turecku, coz jsou pomérné velké instituce
o rozloze 5000-7000 m?2, které vyzaduji velké investice do otevieni a udrzby. Pro
vlastniky se proto po tak velkych investicich jednoduse nevyplati ménit obchodni
model. SniZuje také schopnost dealert soustiedit se na marketingové aktivity, které
zvysuji prodeje, a tedy i jejich zisky. Respondent takeé trval na iracionalité pouziti
takového modelu, pficemz se mimo jiné odkazoval na zkusenosti Tesly, ktera zaziva
znacné problémy se servisni ¢asti byznysu, jelikoz neni schopna poskytovat
dostate¢né sluzby svym klientlim, a také zkusenosti mistni turecké znacky, ktera

opustila agenturni model a zacala otevirat klasicka dealerska centra.

Respondent z Ceské republiky agenturni model &asteéné& zna, ale ze strany
importéra se o tomto konceptu stale nedostava dostatek informaci. Jiz nyni je vSak
ochota diskutovat o pfechodu na takovy model, pokud spoleénost SA nabidne

pfiznivé podminky pro jeho realizaci.
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2.1.7 Sedmy blok

Na zavér rozhovoru byly ponechany otazky obecného charakteru, a to rady a prani
pro zlep$eni spoluprace mezi SA, importéry a dealery, zmény, které by mohly byt
pfinosné pro vsechny, tipy a triky, které pomahaji pfi podnikani v modernich
podminkach, a také vize respondenta o budoucnosti podnikani v oboru

automobilového primyslu za 10 let.

Vichni respondenti ohodnotili spolupraci se SA pouze kladné. Nejéastgji byly
zmifnovany pozitivni zkusenosti v sektoru After Sales a pfima podpora importérl a
dealerskych siti tymem Skoda Business Excellence specializujicim se na praci
pofadani specialnich koucCovacich a poradenskych programi. Budoucnost
automobilového pridmyslu po uplynuti deseti let bude podle respondent(
charakterizovana predevsim popularizaci elektromobilll, integraci Spi¢kovych
technologii, zménami ve formatu prace dealerskych center a rostoucim vyznamem

online prodeje.

Kolega z Turecka poznamenal, ze diky produktivni spolupraci s partnery z Mladé
Boleslavi se turecky trh neustale posiluje a rozviji, coz by znagku Skoda potenciainé
mohlo béhem pouhych 5 let dostat do prvni trojky. V poslednich letech se diky
re brandingu image znacky v Turecku zménil z levné na témér prémiovou. Mnozi
dokonce davaji prednost Skodé pred Volkswagenem. Jednim z kliét k Uspéchu je
podle respondentu z Turecka zaméreni na pfipravu, rozvoj, skoleni, podporu a
udrzeni zameéstnancu v oboru a formovani tohoto pfistupu jako dulezité investice do
budoucnosti, k posileni podnikani a podpore prosperity celé spole¢nosti. Je také
nutné investovanim do programl spoluprace s univerzitami pfipravovat své

potencialni zaméstnance jiz od studentskych let.

Skoda je jednou z nejoblibengjsich znadek na srbském trhu, zaujima vice nez
25 % trhu, coz sv&déi o spravnosti a Uspé&snosti rozhodnuti firmy SA. Co se tyce
budoucnosti automobilového priimyslu, respondent pfedpovedél snizeni poétu vozu
v autosalonech dealeru, které budou nahrazeny jejich virtualnimi modely, zmenseni
velikosti dealerskych center (mimo jiné z ekonomickych divodu) a také servisnich
center (zejména diky zvysené oblibé elektromobilll, které budou mit jen malé vyuziti

v opravach).
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Respondent z Ceské republiky by jako zastupce dealera rad vidél v nabidce SA vice
malych meéstskych elektromobild v niz§im cenovém segmentu (dfive to bylo
CityGO), protoze mezi zakazniky je po nich velka poptavka. Podle jeho nazoru
dulezitou roli hraje také vyvoj koncepce Customer Experience a hledani novych
zpUsobu, jak ji zlepsit, coz prispéje k popularizaci elektromobilt. Efektivitu tohoto
pristupu prokazaly zkuSenosti firem ze svéta IT, napfiklad Apple. Kromé toho
importér SA by také mél pokradovat v praci na zkraceni doby dodani novych vozl
dealerim. Respondent téZ naznacuje, Ze v budoucnu poroste obchod s ojetymi vozy

a velci dealefi vytlaci z trhu malé prodejce rodinného typu.

2.2 Mystery shopping

Druhou metodou, ktera byla v praktické ¢asti vyuzita, je mystery shopping, ktery
muze poskytnout jasnéjsi obrazek o tom, jaka je aktualni situace v dealerstvich, a
to nejen na zakladé udaju ziskanych od pracovnikl v oboru, ale také na zakladé

zkuSenosti ze strany spotrebitele.

Mystery shopping je druh pozorovaci vyzkumné techniky, ma skrytou formu a mtze
byt také klasifikovan jako kvalitativni metoda. Hlavni postavou této metody je
pozorovatel, ktery je pfedem pfipraven posoudit kritéria, ktera ho zajimaji v praci
instituce, ktera je testovana. Zaméstnanci podniku se o probihajici kontrole nedozvi,
ale az po nejaké dobé obdrzi upozornéni, ze byl proveden mystery

shopping (Wilson, 2021).

Mystery shopping probéhl v jednom z autosalond SA v Ceské republice. Pfibéh byl
pfedem promyslen (student, ktery si chce koupit své prvni auto, novou Fabii) a byl
pfipraven seznam kritérii, ktera by se méla hodnotit. VV pribéhu vyzkumu byl kladen

duraz predevs$im na témata, kterym byla vénovana tato prace.

Prvni dojem z dealerského centra se utvoril jiz v okamziku pfiblizeni se k budove,
protoze v designu exteriéru byly stale pouzity neaktualni barvy a logo spolecnosti.
Po vstupu do centra, na zacatku komunikace se prodejce zeptal na vSechna hlavni
prani, zjistil, jaky je rozpocCet, jaky model studenta zajima a v jakém Casovém
horizontu by auto potfeboval. Okamzité také upfesnil, ze minimalni cekaci doba na
auto ze zavodu bude asi 4 mésice. Prfi rozhovoru byla pozornost tajemného
nakupujiciho vénovana i vybaveni mista prodeje. Dealerstvi nepouzivalo zadné

z modernich zarizeni (jako jsou bryle pro virtualni realitu nebo velké displeje, které
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umoznuji pfedvést viz ve velikosti 1 ku 1 a zménit jeho barvu a kola), ktera by
pomohla zaujmout klienta a blize mu predstavila modelovou fadu SA. V showroomu
byly vystaveny Fabia, Enyaq a Skala, coz bylo nedostacujici a nesplfhovalo
minimalni pozadavky od firmy SA. Ve fazi prezentace vozu byl ukdzan model
podobny tomu, o ktery byl zajem, ale ve vy$Si konfiguraci, nez bylo nutné. Spole¢né
s prodejcem byl prohlédnut interiér vozu, hlavni funkce a vlastnosti tohoto modelu,
dale kufr a na prani také motorovy prostor. Dale byla polozena otazka ohledné
dostupnosti vozU na skladé a jaka je nyni situace s dostupnosti ve srovnani s lety
po COVID. Prodejce uvedl, ze se situace vratila do normalu, ¢ekaci doba na nové
auto zapada do |hity stanovené normami a uz se nebavime o 12—18 mésicich, jako
tomu bylo pred nékolika lety. Zaroven na skladech je dostatecny pocet dostupnych
vozUu. Na otazku, jaka je aktualni poptavka po elektromobilech, prodejce odpovédél,
ze pIné elektricky model Enyaq se sice prodava, ale spise slab&, pomérove lepsi je
situace s prodejem hybridd na bazi modelu Octavia a Superb. Dodal také, ze se
obava, ze nedavno oznamené celoelektrické modely se na ¢eském trhu nemusi
uspésné prosadit. Prodejce se také zeptal, zda zajemce ma momentalné ojety viz,
protoze by ho mohl vymeénit v jejich showroomu v ramci programu Trade In a ziskat
slevu na nové auto. Béhem diskuse na téma ojetych vozu bylo zjisténo, ze
v soucasné dobé je prodej ojetych vozu aktivnéj$i nez novych, coz vyrazné zvysuje
ziskovost dealerstvi. Na otazku, zda je mozné koupit viz z jejich autosalonu
kompletné online, prodejce odpovédél, Ze si mlzete zarezervovat viz, ktery je jiz
skladem, nebo objednat novy, ale bude nutné platbu (v€etné zalohy) a podepsani
v§ech dokumentl dokongit osobné. Na konci, aby neztratil kontakt ani v budoucnu,
pozadal prodejce o kontaktni udaje, nabidl zajemci vyhodnéjsi platebni metody a
rekl, jak ho muze pfimo kontaktovat, pokud by mél otazky. Na rozlou¢enou byl

nabidnut ¢asopis a prodejce pfislibil, ze se ozve, jakmile budou mit auta na skladé.

Tento mystery shopping potvrdil informace ziskané béhem rozhovorl a ukotvil
porozumeni situaci na ¢eském trhu a ukazal, v jakém stavu se nachazi pfechod na

nové CI/CD mezi dealerstvi SA.

2.3 Vyhodnoceni vysledku praktické ¢asti

Na zavér je nutné potvrdit nebo vyvratit hypotézy formulované na zacatku prace. Na

zakladé vysledku vyzkumU Ize konstatovat, Ze v§echny hypotézy byly potvrzeny.
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2.3.1 Hypotéza o vysledku zavadéni modernich technologii

Z Udaju ziskanych béhem rozhovoru Ize usoudit, Ze zavadéni modernich technologii
jako jsou Skoda Connect, vyvoj CRM systému, pouzivani tabletli k demonstraci
rbznych konfiguraci a barev vozidel, napomaha ke zvyseni kvality poskytovanych
sluzeb u dealera, zvyseni zakaznického komfortu v dealerstvich a zakaznické
spokojenosti celkové. Z toho mlUzeme dojit k zavéru, ze pozitivni vliv mize mit
zavadéni i dalSich, jesté novéjsSich technologii. Online prodej je stale Siroce
diskutovanym tématem, ale jeho dulezitost a vyznam jsou odborniky stale

uznavany.

2.3.2 Hypotéza o pfipravenosti na prechod na piné elektricka vozidla

Prizkum ukazuje, Zze v kazdé ze zkoumanych zemi jsou problémy s pfechodem na
elektromobily, které se tykaji pfedevS§im Spatné rozvinuté infrastruktury, nizkého
zajmu o tento typ aut ze strany potencialnich zakaznikl a také slabého fungovani
statnich programu na podporu pfechodu na vozy BEV. To naznacuje, ze odbornici
primyslu maji jesté hodné prace, aby zajistili hladky a bezproblémovy prechod na
elektricka vozidla. Je vSak dulezité poznamenat jiz dosazené Uspéchy, které jsou

na praci respondentu vidét, a jejich profesionalitu v tomto sméru.

2.3.3 Hypotéza o vlivu agenturniho modelu na efektivitu dealert

V ramci rozhovorl Ucastnici uvedli pfiklady neuspésnych pokusl o implementaci
tohoto modelu na zaklade zkuSenosti jinych spoleénosti, coz ukazuje na potenciaini

vysokou rizikovost a nejasnou perspektivu tohoto reseni.

v rw

2.3.4 Hypotéza o nutnosti rozsifeni nabidky ojetych aut ze strany

dealeru

Trh ojetych vozl je popularni ve vSech zkoumanych zemich a nadale se aktivné
rozviji. Pfedpovédi o zvySeni poptavky po ojetych vozech v disledku poklesu vyroby
novych vozl ICE jsou pomérné realistické, protoZze ceny novych vozd BEV jsou
stale pfiliS vysoké a zakaznici z velké Casti stale nemaji zajem o prechod na
elektromobily, jak bylo potvrzeno béhem rozhovoru. S pfihlédnutim k tomu by
dealefi méli dal rozsifovat nabidku ojetych aut, coz mUze pfispét k dalSimu zvyseni

ziskovosti.

33



3 Vlastni doporuéeni

Po hlubsim prostudovani tématu trendl v automobilovém primyslu a provedeni
vyzkumu na toto téma je nutné shrnout vysledky, jez se budou skladat z doporuceni,
ktera by dealerdm pomohla v jejich praci a méla pozitivni dopad na automobilovy

prumysl jako celek.

3.1 Doporuceni €. 1

V prvni fade je potreba se soustredit na praci s personalem. Pouze dobfe vyskoleny,
vysoce motivovany a vhodné umistény zameéstnanec bude schopen efektivné plnit
své povinnosti, prfinaset obchodnikovi zvysené zisky a posilovat pozici odvétvi jako
takového. V tuto chvili musi dealefi aktivné spolupracovat se stfednimi Skolami
i univerzitami, aby prildkali mladé talenty, zapojovat se do Career Days a
organizovat specialni programy stazi pro studenty. V pripadé jiz pfijatych
zaméstnancu je nutné vypracovat programy $koleni a osobniho rozvoje. Dullezité je
mit profesiondlné pripravené programy pro vyuziti rGznych typld $pickovych
technologii, pro prodej a udrzbu elektromobill a pro aktivni aplikaci principu
Up Selling a Cross Selling. Nesmime také zapominat na psychicky stav personalu,
je potfeba snazit se v€as zaznamenat znamky vyhofeni a provadeét specialni
empowering programy, které posiluji tymového ducha a motivaci kazdého

zameéstnance.

3.2 Doporuceni €. 2

Dalsim navrhem je pokracovani aktivni prace na zavadeni konceptu elektromobility.
V tomto sméru je také nutné aktivne pracovat, a to bez zpomaleni, pouze zvysit usili
o integraci tohoto trendu. V tomto pfipadé situace do znacné miry zavisi na
samotnych automobilkach, jez musi vytvaret nové modely, které si zakaznik bude
chtit okamzité koupit. Kli€ovou vSak zUstava role prodejce, ktery dokaze najit,
za prvé spravneho klienta a za druhé spravny pristup k tomuto klientovi, ktery ho
muze zaujmout a vést k prechodu na novy typ motoru. K tomu se vyplati vyvinout
cely ekosystém, ktery umozni spojit vSechny faze, kterymi fidi€ pfi pouzivani svého
vozu prochazi, do jednoho nepreruseného fretézce, jehoz clanky zjednodusi
kazdodenni pouzivani elektromobilu. Jiz nyni SA pracuje na vytvofeni fady

podobnych sluzeb, napfiklad nabizi rizné modely domdacich nabijecich stanic nebo
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integruje aplikaci pro smartphony do zakladnich Ukonl pfi pouzivani auta. Vyplati
se tuto oblast i dale rozvijet, vytvaret nova feseni a nabizet nové sluzby. Za
pripomenuti také stoji, ze bez dobre rozvinuté infrastruktury to nejde, proto je také
nutné udrzovat aktivni spolupraci se statem, aby bylo mozné demonstrovat

dllezitost této oblasti a pomahat viadnim institucim investovat spravnym smeérem.

3.3 Doporuceni €. 3

Aby se zvysila ucinnost pfedchoziho bodu, méla by byt také rozvinuta interakce se
zakazniky prostrednictvim Sirokého uplatfiovani nejnovéjsich vymozenosti védy a
pouzivani VR jako prostfedku k seznameni se s vozem, o ktery maji zajem, pfimo
doma. Je to dano i tim, Ze se brzy obméni generace zakazniku a lidi, ktefi teprve
relativné nedavno zacali pouzivat moderni gadgety, vystfida generace, ktera
smartphone drzi v ruce odmala. Schopnost provadét vSechny transakce online je
pro né Casto rozhodujicim faktorem a je povazovana za samozrejmost. Postupna
integrace se Spickovymi technologiemi jako prostfedek analyzy a zpracovani
velkych objemU informaci zvysi efektivitu a ziskovost dealerl i v soucasnych
podminkach a také otevie novou uroven komfortu pro stavajici zakazniky.
Nakonfigurovat si své budouci auto pres internet a moznost ho pak prozkoumat ze

vsech stran bylo kdysi také pohadkou, ale nyni se stalo nedilnym atributem reality.

3.4 Doporuceni €. 4

Na zavér je tfeba jesté jednou se vratit k tématu ojetych vozu. Tento trh bude vzdy
zadany, takze dealefi by méli nadale pracovat na rozvoji podnikani v tomto odvétvi.
V tomto sméru je potfeba nabizet nové sluzby, které prodejce zvyhodni oproti jinym
dealerlm, napfiklad moznost ohodnotit predem svij stary vz online a predat jej na
Trade In pro ziskani slevy na nové auto. Smysl ma také vénovat pozornost trhu
S repasovanymi vozy, protoze v mnoha zemich si tento byznys jiz zacina ziskavat
na oblibé a pfinasi prvni zisky, a proto je dllezité byt s takovou nabidkou prvni na
svém trhu. Skute¢né se tak podafi oslovit tu ¢ast Fidicu, ktefi jsou vyznavaci
nostalgie, vénuji se konkrétnimu modelu vozu a radi si koupi oblibené auto, které

se v soucasnosti jiz nevyrabi, v témeéf novém stavu.
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Zaver

Cilem této bakalarské prace bylo zjisténi trendd v automobilovém primyslu a jejich
pusobeni na praci dealerstvi. Hned na zac¢atku prace byly formulovany 4 hypotézy,
které bylo potfeba v prabéhu studie potvrdit nebo vyvratit. Prace byla rozdélena do
3 Casti. Teoreticke, ve které byly uvedeny, podrobné studovany a popsany trendy,
které podle nazoru autora a vybranych zdroju hraji v automobilovém prdmyslu
zasadni roli. Praktické, ve které byly provedeny fizené rozhovory se zastupci trhi
CR, Srbska a Turecka, pfi kterych byly aktivné vyuzivany poznatky ziskané pfi
priprave teoretické ¢asti. BEhem rozhovorl byla ziskana potfebna data, ktera byla
analyzovana a slouzila jako zaklad pro vytvoreni obrazu o souasném stavu
automobilového byznysu. U jednoho z dealerli SA byl navic proveden mystery
shopping, ktery dal moznost posoudit situaci ze strany zakaznika. 3. ¢ast — vlastni
doporuceni, ve kterych byla poskytnuta ¢tyfi doporu¢eni dealerdm, na co by se

mohli v budoucnu soustredit.

VSechny hypotézy uvedené na zacatku prace se potvrdily. Za hlavni trendy byly
identifikovany elektrifikace, zavadéni $pickovych technologii, zdjem o ojeté vozy a
dllezitost zavadéni online prodeje. Ziskané vysledky vyzaduji neustalou aktualizaci,
protoze situace na trhu se nezastavuje a trendy se velmi ¢asto méni. Pro ziskani
presnéjsinho a komplexnéjSiho obrazu o trhu je nutné zvysit pocet respondentl a
rozsSifit geografické pokryti studie, coz pomuze ziskat podrobnéjsi pfehled o situaci
v odvétvi. Potencial je i pro hlubsi studium jednoho vybraného trhu, nebo naopak

pro studium situace zahrnujici prizkum trhu na jinych kontinentech.

Vysledky této prace by mély byt predlozeny vedeni projektu Skoda Business
Excellence jako navrh na vytvoreni novych programu pro rozvoj dealerské sité a
pomoc importérdm spoleénosti SA, nebot tento projekt vyzaduje neustalou
aktualizaci situace na trhu a poskytovani nejnovéjsich informaci o aktualnich
obchodnich trendech, které pomohou pfi poskytovani sluzeb pravée v oblasti, ktera

je mezi dealery a importéry nejzadangjsi.

Na zakladé stanoviska vysoké Skoly je také vhodné poznamenat, ze pfi pfipravée
bakalarské prace byl pouzit nastroj pro strojovy preklad Google Translate, ktery
autorovi pomohl v procesu prace s cizojazyCnymi materialy, pfeklad vSak vyzadoval

nasledné ovéreni a vyraznou opravu ze strany autora.
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Priloha 1 Otazky pro respondenta rozhovoru

1) Jaké trendy bude podle Vas budoucnosti automobilového primyslu?

2) Jaké bariéry zavadéni novych automobilovych trendl vidite ve Vasi zemi?
3) Ke kterému z vyse uvedenych trendl byste se Vy osobné rad pfidal?

4) Co jsou nejveétsi vyzvy pro Vas v soucasne dobé?

5) Co Vam v posledni dobé pomohlo zlepsit efektivitu Vasi prace/projektu?
6) Jaka je situace s prechodem na elektromobily?

7) Je pramysl pfipraven na pfechod na BEV vozidla v roce 2035? Jak by to

mohlo ovlivnit podnikani dealert?
8) Jak COVID ovlivnil Vasi praci?
9) Jak vasi préaci ovlivnila valka na Ukrajiné?
10)Jaka je aktualni dodaci Ihtta pro nova auta?
11)Jak se Vam pracovalo za podminek, kdy byla omezena nabidka aut?
12)Jaka je situace s prodejem ojetych vozi?
13)Jaky je Vas plan implementace programu Skoda Plus?

14)SlySel jste néco o repasovanych autech a jestli jste pfipraven takové

podnikani vyzkouset?
15)Jak vidite budoucnost carsharingu a podobnych sluzeb?
16)Jak proces zavadéni modernich technologii ovliviiuje praci v dealerstvi?
17)Jaka je vase vize budoucnosti online prodeje?
18)Znate novy agent model? Jak to podle vas ovlivni podnikani?
19)Jaké zmény byste doporugil pro spolupraci Skoda Auto a.s. s dealery?

20)Jak bude podle Vas vypadat automobilovy byznys za 10 let?
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