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KRISTALOVOU KOULI NEBRAT:

KDOPAK BY SE CINY BAL

Cinské automobilky uz nejsou na éeském ani evropském trhu jen okrajovym hraéem.
Nas spolupracovnik Josef Forster se tentokrat zaméruje na pficiny jejich rychlého nastupu.
VSima si, Ze za rostoucimi prodeji nestoji jen cena a nové modely. DulezZitou roli hraje také

promyslena strategie, ktera vyuzZiva dealerské sité, servisni zazemi i vztahy se zakazniky
budované v Evropé desitky let.

Nevim, jaka je vase zkuSenost z cest, ale za mé neni dne, tistiky SDA za prvnich pét mésicti roku 2026, tak na desaté
abych néjaké to ¢inské auto nepotkal. Jednou z pticin je, misto v osobnich vozech se vy$vihla Omoda/Jaecoo a na

Ze ta auta svym designem primo ¢ni z té Sedi evropskych Sestém az sedmém misté v elektromobilech se objevilo [>
konkurentl. Uznavam, Ze je v tom i kus psychologie, BYD hned vedle BMW.

protoze tisici octavii pfehlédnu jak zemédélec pole, protoze
tady prosté je uz dlouho a masové. Cinska auta se tady
neobjevuji jen sporadicky, zacala se realné prodavat a rok
co rok zdvojnasobuji prodeje. Sic z nuly, ale letos uz maji

9% podil na evropském trhu, a to uz neni statisticka chyba.
Velky kus prace tady za Cinu odpracovalo MG, a jak to tak
vypada, nebude na tu praci samo.

Statistika

Dnes je na ¢eském trhu oficialné deset ¢inskych znacek

a pét je tady prostfednictvim individudlnich dovozc. Pét
z téchto znacek je i ¢leny Svazu dovozcl automobilti SDA.
Jen v roce 2025 se v Cesku prodalo vice nez 10 ooo novych
osobnich aut vyrobenych v Ciné. Podivame-li se do sta-
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Vezmeme-li v ivahu, Ze za kvéten 2026 u nas bylo registro-
vano 1 450 novych ¢inskych osobnich automobild, vychazi

z toho trzni podil 7,09 %. V loriském roce to bylo jeSté jen
3,22 % avroce 2024 pouhych 1,91 %, z ¢ehoz dominantni
postaveni patfilo znacce MG. Od zacatku roku ¢ini podil ¢in-
skych znacek 5,31 %. Rok co rok zdvojnasobeni prodeje.

Rikéte si, ¢inské prodeje jsou jen takové margindlni. Ne-
nechte se mylit. Cesky trh je jeden z poslednich, kde pomy-
slnd invaze ¢inskych vozli na evropském kontinentu zacala.
V Anglii je takové Jaecoo J7 nejprodavanéj$im modelem za
kvéten a aspiruje na celoro¢ni prodej 150 ooo kusi.

R EEEEEEEEEmmmmm—————
NA AKTUALNTI TEMA MANAGEMENT

Rozvoj sité jako chytry
akcelerator

Klobouk doll pfed ¢inskou strategii
rozvoje prodejni a servisni sité. Je v ni kus
geniality. Ne v tom romantickém slova
smyslu, ale v tom tvrdé obchodnim. Proc
budovat vlastni dealerstvi, kdyZ se da
vstoupit do sité, kterou uz tficet let budu-
je a financuje nékdo jiny?

V devadesatych letech musel dealer

znacce vérit. Musel vzit ivér, postavit

showroom, servis, sklad, najmout lidi,
proskolit je, vytvorit vztahy se zakazniky a nést riziko, Ze
se produkt bude prodavat. Bavime se klidné o investicich ve
vy$i 100 az 300 miliont korun. Tady nic takového nehrozi.
Cest vyjimkam, ale v mnoha pfipadech nova znacka nepfi-
chazina zelenou louku. Pfichazi do hotového domu.

Zameéstnanci? Jsou. Servisni technici? Jsou. Prodejci? Jsou.
Zakaznicka databaze? Je. Vztahy s flotilami, obcemi, firmami
a pojistovnami? Také jsou. A §koleni? Ta uz davno zaplatil né-
kdo jiny. Jina znacka, jiny importér, jiny evropsky vyrobce.
Novy hrac tak nemusi sloZité pfesvédcovat trh od nuly. Staci
nabidnout dealerovi dalsi znacku vedle té stavajici.
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A tady je ta neptijemna ¢ast. Mnoho evropskych auto-
mobilek tomu nechténé §lo samo naproti. Ne jednim
rozhodnutim, ale celym sledem udalosti, krizi a zmén na
trhu. Dieselgate otfasla divérou v evropsky automobilo-

vy primysl a spravnost méfeni emisi. Nasledoval nastup
nové metodiky méfeni emisi WLTP. Zptisfiovani emisnich
pravidel, Euro 6 v dal§ich a dal§ich variantach a neustaly
tlak kolem ptipravovaného Eura 7. Do toho covid, uzavirani
ekonomik, vypadky vyroby, narusené dodavatelské fetézce
a ¢ipova krize, a nejen ta.

Evropské znacky ptitom po mnoho let stavély svoji prodejni
a servisni sit na vysokych standardech. Po dealerech se
pozadovaly investice do modernich showroom, servisniho
zazemdi, vybaveni, $koleni personalu, digitalizace, zakaz-
nické péce a jednotné prezentace znacky. V dobé rostouciho
trhu to davalo smysl. Pomahalo to budovat diivéru, kvalitu
sluzeb i hodnotu znacky. Jenze pokud se nasledné zhorsi
dostupnost aut, klesnou citelné prodeje a nejistota na trhu
roste, zacne byt pro dealera takto vybudovana infrastruk-
tura zaroven velkym nakladem.

Majitel dealerstvi, ktery ma lidi, budovy, servis, zkusenos-
ti, zakaznickou databazi a taky nemalé naklady, se proto
logicky zac¢ne rozhlizet. Ne nutné proto, zZe by chtél pivod-
niznacku opustit, ale proto, Ze potfebuje naplnit kapacity,
uzivit tym a vyuzit investice, které v minulych letech udé-
lal. A kdyZ mu stavajici evropska znacka neda dostatek pro-
dejnych aut, klesaji trzby a nevidi svétlo na konci tunelu,
zacne byt dalsi znacka v portfoliu velmi lakavou mozZnosti.
V tomto pripadé ¢inska.

Na prvni pohled win-win. Cinsky vyrobce zisk4 okamZité
hotovou sit bez obrovskych nédkladd. Dealer ziska produkt,
ktery miZe prodavat hned. JenZe z hlediska evropského
automobilového primyslu to win-win neni. A znamy citat
se tady nabizi sam: ,, A sklati nebudou mit co Zrat.“ V tomto
pripadé ti evropsti.

Co se ocekava?

Cinské automobilky uz nechtéji byt v Evropé jen dovozcem
aut zlodi. BYD ma ve 4. ¢tvrtleti 2026 rozjet vyrobu v Ma-
darsku a soucasné hleda druhy evropsky zavod, idedlné
prevzetim uz existujici tovarny v jizni Evropé. To je pro
tradi¢ni vyrobce neptijemna zprava: nevyuzité evropské
kapacity se mohou rychle zménit ve vyrobni zakladnu ¢in-
ské konkurence. Vedle vyroby chce BYD posilit prodejni sit,
lokalni dodavatele i vlastni rychlonabijeci infrastrukturu.
Jinymi slovy, Cina uZ nepfichazi jen prodavat auta, ale
postupneé si stavi v Evropé cely automobilovy ekosystém.

Zaveér

Nechci timto ¢lankem oslavovat Cinu ani malovat evropsky
automobilovy primysl jako pfedem porazeny. Jen fikam,
Ze zavirat oli pfed tim, co se déje, by bylo naivni. Cinské
automobilky nepfichazeji do Evropy metodou ,,uval a uvi-
dis“. Pfichdzeji s planem. Nechtéji jen prodavat auta z lodi,
ale postupné obsazuji cely ekosystém, vyrobu, pfistavy,

6 | AutoEXPERT11.2026

dodavatelské fetézce, dealerské sité, servis, nahradni dily
ivefejné zakazky.

A pravé v tom je rozdil. Dokud se ¢inska auta prodavala v ma-
lych ¢islech, Slo je prehlizet. JenZe kdyZ se z jednoho procenta
stanou tfi, ze tfi sedm a ze sedmi ¢trnact, uz to neni exotika
na okraji trhu. Je to trend. A trend, ktery je podpofen levnéjsi
vyrobou, silnou statni podporou, etablovanymi evropskymi
dealery s hotovymi servisnimi kapacitami a zdkazniky, ktefi
v dobé drahych aut stale ¢astéji koukaji hlavné na cenu.

Evropské automobilky si proto nemohou vystacit s tim, ze
budou spoléhat na tradici, logo na kapoté a minulou slavu.
Ta doba praveé konci. Pokud chtéji obstat, musi nabidnout
dostupnd auta a jasnou strategii pro své dealery. ProtoZe Cina
uz nestoji pfed evropskymi branami. Ona uz je uvnitf. m
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