ON-LINE OBCHODY

Ciziny se nebojime

Zastupci velkych ceskych on-line obchodnikd si véri. V rozsahlé anketé fikaji, ze zadné velké nijezdy
zahrani¢nich e-shopti necekaji, respektive se jich neboji - a to i diky tomu, Ze znalost ¢eského zdkazn
je v tomto byznysu rozhodujici faktor. Souc¢asné maji velké e-shopy ambici vyrazit za hranice.

OTAZKY:

1) Kdo bude podle vés do péti let viddnout tuzemskému e-commerce trhu - budou to éesti hraéi, globalni hraéi,
nebo ¢esti hraci v zahraniénich rukou?

2) Co jeklicové pro to, aby z tuzemskych e-shopti vyrostli minimalné regionalni hrac¢i?

3) Je Ceska e-commerce néjak opozdéna za éinskou nebo americkou? Pokud ano, tak o kolik let?

4) Co v nejblizsi dobé ovlivni vyvoj e-commerce v Cesku a ve svété?

5) Jaké zbozi ma ted nejvétsi potencidl ispéchu ve svété on-line prodeje?

TOMAS
HAVRYLUK

_ mistopfedseda
" h predstavenstva Alza.cz

1. Jsme presvédceni, Ze to budou ¢esti
hrééi v ¢ele s Alzou, a vénujeme tomu
veskeré nase usili.

2. E-shop to musi vnimat jako svoji
realnou strategii a mit k tomu opravdo-
vé odhodlani. Podminkou je $irok4 na-
bidka zbozi a schopnost piizpuisobit se
lokalnim potfebam - tedy ,,mezindrod-
ni marketing“. Déle je nutné mit doko-
nale zvladnuté logistické a IT procesy,
rychle dodat zbozi zakaznikovi zptiso-
bem, ktery mu vyhovuje, a poskytnout
skvélé sluzby.

3. E-commerece je jiz nyni v Ceské re-
publice na vysoké tirovni a je srovnava-
na se svétovou $pickou.

4. Rozhodné internet véci (vestavnd
zarizent, od televize az treba po kdvo-
var, kterd jsou propojend s internetem
- pozn. red.), smart technologie a také
popula¢ni obména. To, co je nové dnes,

se v tomto segmentu stava nepovsim-

nutelnym standardem zitra.

5. Zde neexistuje omezeni - spotie-
bitelé postupné nakupuji na interne-
tu i takové produkty, které by pred par
lety on-line nenakoupili.

ViT
ENDLER
vykonny feditel Mall.cz
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1. Na ¢eském trhu jsou dnes dva kli-
¢ovi hréci a pak druhy sled ,, mladych
vlku“. Pfredpokladam, ze ¢esky trh
se bude konsolidovat, coZ neni dob-
ra zprava pro hrace stfedni velikosti,
kteri budou muset bud' vyrast na do-
state¢nou velikost, vyplnit trzni niku,
anebo se nechat koupit nékym vétsim.
Pro zahranié¢ni hraée je ¢esky trh maly
a jisté neni na seznamu jejich priorit.
Pokud by pfesto velky zahraniéni hra¢
uvazoval o vstupu na trh CR nebo do
stfedoevropského regionu, pak by mu
davalo smysl akvirovat (koupit - pozn.
red.) nékterého z lokdlnich hraéa.

2. MALL uz dnes je vyznamnym
gionalnim hrac¢em, ptisobime na §
trzich regionu CEE (stredni a vyci
ni Evropy - pozn. red.) a v kazdé z
jsme mezi top e-shopy. Klicem je
vregionu lokalni prezenci, porozu
lokdlnimu trhu. Muzete mit cent:
zované zazemi, ale bez lokalniho t)
nemuizete byt vyznamnym hra
v dané zemi.

3. Urcité je to v oblasti poskytovar
zakaznickych sluzeb. Toto plati ni
pro e-commerce, ale pro cely obch

4. Bude to urc¢ité m-commerce.
stupujiciinternetova generace pou
hlavné mobilni zafizeni. Pro viec
e-tailery (internetové prodejce - p
red.) je tak v nasledujicim obdobi
lezité soustiedit se na m-commer«

5. E-commerce uz pronikla do pr«
je velké ¢asti spotfebniho zbozi.
je na Fadé dobfe zvladnout prodej
travin. Prodej potravin je jina disc
na nez prodej elektroniky nebo ti
oble¢eni. Na druhou stranu je to
mi malo penetrované odvétvi a pr«



potravin je ohromny trh. Zatim se to
nepovedlo zvladnout spravné zadné-
mu z e-commerce hrac, ale potencial
je zde ohromny.

MICHAL
ZAMEC

majitel Parfums.cz

1. Celkové nelze oc¢ekavat, ze by se né-
jak zasadné zménilo postaveni nejvét-
§ich soucasnych hracu: ti budou své
pozice jesté vice upeviovat a lze spise
ocekavat stagnaci u zbytku e-commer-
ce trhu. Tedy pokud do Ceska nevstou-
pi néjaky opravdu vyznamny investor
¢i projekt s velkym kapitdlem.

2. Pochopit, ze prelozit e-shop do an-
gliétiny, nabidnout dopravu do okol-
nich zemi opravdu nestacéi. Je tieba vy-
stupovat jako lokalni hraé se vSim, co
k tomu patfi. Od zdkaznické podpory
pres platebni a doruc¢ovaci zpiisoby az
po sluzby, které jsou dané zemi vlastni.

3. Ceska e-commerce je jednoznaéné
jedna z nejvyvinutéjsich. Nelze jasné
Fici, Ze je pozadu, je prosté jina, tak
jako je celkové jind e-commerce v celé
Evropské unii. Jsou zde zvyky, které

v USA nebo Ciné nemaji, a naopak. Je-
diné, kde 1ze vidét mirny odstup, jsou
mobilni transakce, kterych je vpoméru
k celkovym vyrazné méne.

4. Nemyslim si, Ze v brzké dobé pri-
jde néjaka zasadni novinka. Pujde
spiSe o postupné evoluce dostupnych
sluzeb a technologii. Hi-tech projekty,
které 1ze ¢asto vidét v tisku, jsou spise
PR projekty pro upoutani pozornosti.
Takze doruc¢ovani drony apod., to zcela
jisté nebude v mife jakkoli vyznamné.

5. Kazdy rok se objevuji hity, které dal-
§i rok zapadnou do historie. Nicméné
necekam, ze by se nyni objevilo coko-
li, co bude mit dlouhodoby potencial.
Takze velky potencidl je vtom nejtra-
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nas. Jen je treba to dobre uchopit.

OLDRICH
BAJER

spolumajitel Zoot.cz

1. Soucasny stav ¢eské e-commerce je
pomérné unikatni. VSichni hraéi TOP
10 jsou bud vyhradné, nebo majoritné
v éeskych rukou (i kdyz to podle sidel
vlastniki nelze tak striktné vykladat).

Vyznamnéjsi narust podilu zahranic-
niho kapitalu se tedy da ocekavat. Nic-
méné pri pohledu na dalsi CEE trhy
a taméj$i e-commerce lidry je tu velka
Sance, ze konsolidovat tento region bu-
dou nasi hra¢i. E-commerce tedy muze
byt koneéné kategorii, ve které Cesibu-
dou hrat vyznamnéjsi roli minimalné
ve stfedni a vychodni Evropé.

2. Ceti e-commerce lidfi jsou v porov-
nani s hraéi z okolnich stata ve velmi
dobré kondici - jsou technologicky vy-
spéli a marketingové inovativni. Nase
startovaci pozice je vynikajici. Klicova
je tedy hlavné ambice majitelii rozvi-
jet firmy smérem k regionalnimu Sam-
pionstvi - tzn. §kalovatelnost byznysu
(schopnost rust a prizpiisobovat se bez
potizi - pozn. red.), posilovani top ma-
nagementu o zku$ené, seniorni mana-
zery a samoziejmé kapitalova vybave-
nost. Uspéch mame ve svych rukach.

3. E-commerce je pomérné mlada
kategorie a technologicky rozvoj je
velmi rychly. TakZe vlastné nemame
moc v ¢em zaostavat. Adaptace no-
vych technologii i marketingové vyko-
novych nastroju a postupti je rychla.
Rozdil mezi ¢eskou a americkou/¢in-
skou e-commerce je zasadné v obje-
mu - ani nejvétsi stfedoevropsky hrac¢



ON-LINE OBCHODY

OTAZKY:

1) Kdo bude podle vis do péti let viddnout tuzemskému e-commerce trhu - budou to éesti hraéi, globalni hradi,
nebo ¢esti hracdi v zahraniénich rukou?

2) Co je kli¢ové pro to, aby z tuzemskych e-shopt vyrostli minimalné regionalni hra¢i?

3) Je Ceskd e-commerce néjak opozdéna za éinskou nebo americkou? Pokud ano, tak o kolik let?
4) Co v nejblizii dobé ovlivni vyvoj e-commerce v Cesku a ve svété?

5) Jaké zbozi ma ted nejvétsi potencial ispéchu ve svété on-line prodeje?

neni porovnatelny. Z tohoto diivodu
tedy nepotiebujeme nejslozitéjsi logi-
stické systémy apod. Ale v zakladnim
nastaveni pro zakaznika - kupuji dob-
ré zbozi za dobrou cenu s vynikajicim
servisem - vtom jsme zcela jisté stejné
dobi, ne-li lepsi.

4. Jednim z hlavnich svétovych tren-
dibude konvergence on-line s off-line,
tedy propojovani s kamennym svétem.
A jsou to piedevsim Cesi, ktefi jsou
v tomto celosvétové nejdéle. Nasi nej-
vetsi hraci maji kazdy svou vlastni sit
vydejnich mist. A ¢asto jsou jiz dal nez
jen u pouhého vydavani objednavek.
Nase ZOOT vydejny maji napfiklad
zkusSebni kabinky, takze si zakaznice
mohou zbozi vyzkouset a vybrat jen
to, co chtéji.

Stejné tak se ve vydejnach rozjizdi
napiiklad prodej impulzivniho zbozi
(zdkaznik si ho kupuje impulzivné, ne-
pldnované - pozn. red.) nebo showroo-
ming novych znacek (zdkaznik si pro-
hlédne zbozi v kamenném obchodé, pak
si ho koupi pres internet - pozn. red.).
Spojeni on-line svéta s kamennym ma
mnoho pozitiv - budujete vztah se za-
kazniky, zvysujete jejich diivéru, opti-
malizujete logistiku.

Téma ,omnichannel“ (vyuzitf nej-
riznéjsich prodejnich kandli soucasné
- pozn. red.) se aktudlné resi na kazdé
vyznamnéjsi konferenci a zcela jisté je
to ten hlavni trend.

5. Potencial maji véechny druhy zbo-
Zi. Bilé zbozi a elektronika vitbec ma

v ¢eské e-commerce patrné nejvétsi
zastoupeni, nicméneé i tato kategorie
je vramci internetového prodeje stale
na zacatku.

On-line zatim klasickému obchodu
ubral maximalné 10 procent, za par let
tobude minimalné 30 procent. Nejvét-
§i rlsty se vSak daji oéekévat od mody
a potravin. Lidé si zvykli na vyhody
internetového nakupovani a uz jsou
ochotni ménit nakupni zvyky i v téch-

vews

MICHAELA
PAPEZOVA

mluvéi Rockaway

1. Ke vstupu globalnich hrac¢t jsme
skepticti, Cesky trh, potazmo cely CEE
region, je pro nékoho zvenku opravdu
naroény. Jde o0 16 trhi, 16 jazyku a na-
vrchirizné mény. Tuzemskou e-com-
merce tedy potdhne spis nékdo zevnitt,
a kdo to bude, ukaze jeho pristup k z4-
kaznikovi, schopnost inovovat a samo-
ziejmé i schopnost mit pod kontrolou
ekonomiku provozu.

2. Pro pozici tuzemského lidra jsou
klicové sluzby, pristup k zdkaznikovi
a efektivita provozu. Jakmile zaé¢ina-
te Fesit region, do hry navic vstupuje
infrastruktura. A ta je zejména o zdro-
jich, které je do ni tfeba investovat.
Rist firmy do regiondlniho méfitka je
tymova préce, ktera vyzaduje silné za-
zemi, znalost trhu a odvahu.

3. Anoine. Situace v zahranici se s tou
nasi srovnava celkem tézko. Jsme upro-
stfed Evropy, kde historicky hraje do-
minantni roli retail. Pro americky trh
bylo kli¢ové zvladnout infrastrukturu,
proto vyhral Amazon. V Ciné zase mél
zésadni vliv rozmach chytrych telefo-
ni, které prinesly novy prodejni kanal.
Zajimavé je, Ze na téchto obrovskych
trzich nevyhraly modely klasickych
e-shopi, ale marketplace (elektronické
trZisté - pozn. red.), kterym je Amazon
iAlibaba. N4s trh je nékde mezi timhle
v$im - jsme cenové velmi senzitivni,
ale uz vyzadujeme i pfidané zakaznic-
ké sluzby, zvladnuty mobil a cel4 infra-
struktura hraji ¢im dal tim vétsi roli.

4. Mohlaby to byt konsolidace, o které
uz se mluvi dlouhou dobu v souvislosti
s velkym poctem e-shopii na obyvate-
le. Pokud se ptate na technologie, tak
nevidime jeden dominantni trend, kte-
ry by mél strhnout cely trh.

5. Zbozivtom hmotném slova smyslu
uz je na internetu zastoupeno v kom-
pletni sestavé. Ted budou nasledovat
sluzby a segmenty, o kterych jesté pied
par lety v souvislosti s on-line prode-
jem nikdo neuvazoval, tieba eHealth,
eTravel, FinTech (moderni digitdl-
ni technologie ve finanénich sluzbdch
- pozn. red.). Jsou to komodity, které
svou off-line podobu dopliuji 0 on-line
alternativu a do nékolika let bude je-
Jich prodej pres internet stejna samo-
ziejmost jako u zbozi typu elektroniky,
kosmetiky a obleéeni.






