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Ekonomika

Mladi
podnikatelé
plati faktury
se zpozdénim

PRAHA Nejhorsi platebni moralku
mezi zZivnostniky maji mladi podni-
katelé do tficeti let. Bez ohledu na
pohlavi své zavazky hradi priimér-
né s pétidennim zpozdénim. S pri-
byvajicim vékem se platebni disci-
plina zlepsuje, ale ziroven roste
rozdil mezi muZi a Zenami, informo-
vala poradenska spolecnost Bisno-
de, kterd analyzovala vzorek
60 000 podnikateld, u nichz ma k
dispozici informace o jejich plateb-
ni moralce.

dne po splatnosti
pramérné plati muzi,
zeny 00,5dne
méné.
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Zivnostnici priimérné splaceji
své faktury 2,1 dne po splatnosti.
Muzi pramérné plati 2,4 dne po
splatnosti, zatimco Zeny o 0,5 dne
méné. ,,Podle oc¢ekavani nejhorsi
platebni disciplinu maji mladi pod-
nikatelé do 30 let, u nichZ primeér-
na doba po splatnosti prekracuje
pét dnti. Dtivodem je ziejmé sku-
tecnost, Ze v této vékové skupiné
se vyskytuje nejvétsi podil nezku-
Senych zacinajicich podnikatel,
ktefi se nachazeji na pocatku své
zivnostenské ¢innosti, kdy hrozi
nejveétsi riziko nezdaru. Jisty vliv
ma zfejmé také to, Ze mladi lidé
komentoval vysledky analytik Bis-
node Milan Petrak.

S rostoucim vékem podnikatel(i
se jejich platebni moralka zlepsu-
je a problémy s placenim faktur se
vyskytuji méné casto. Soucasné
vznikaji rozdily mezi Zenami
a muzi. Ve vékové kategorii 30 az
60 let Zeny své faktury pramérné
proplaceji s mensim zpozdénim
nez muzi.

,Nlizky mezi nimi se nejvice ro-
zeviraji ve véku 40 az 50 let, kdy
podnikatelé plati v priméru
o vice nez den pozdéji nez podni-
katelky. S rostoucim starim se ten-
to rozdil postupné stird. U podni-
katelti nad 60 let se role obraci,
takze zatimco podnikatelky v tom-
to véku plati s malym primérnym
zpozdénim, muzi nad 60 let jsou
jedinou skupinou, ktera plati
vé&as,“ upozornil Petrak. (CTK)

Nakupy usSité na miru

Internetové obchody vyuzivaji prvky personalizace. Musi ale znat svého klienta
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etaky a plosné slevy sice pa-

tfi nadale k hlavni taktice

obchodnich retézcu, jak pri-

lakat zakaznika, ale vedle

toho se zacinaji prosazovat
i nabidky na miru. Zatim hlavné pri
nakupech pres internet, ale prvni
pokusy se objevuji i v kamennych
obchodech.

V praxi to bude vypadat tfeba
tak, Ze kdyZz si bude zakaznik objed-
navat potraviny na internetu a neji
maso, bude jeho regal jen vegetari-
ansky, z odévii na néj budou vyska-
kovat jen jeho oblibené znacky a do
mobilu bude dostavat nabidky na
severské detektivky, které cte.

Napriklad onlinové obchody Roh-
lik, Zoot, Alza ¢i knihkupectvi Luxor
patfik tém, které takzvany persona-
lizovany prodej bud uz vyuzivaji,
nebo na jeho zavedeni usilovné pra-
cuji. Divod, pro¢ personalizace ne-
boli prodej na miru vSechny 1aka
a zajima, je ten, Ze zdkaznika pritah-
ne vice nez obecna nabidka a tim
zvySuje podil platicich spotrebitelti.

,Pripravujeme personalizovany re-
gal, takZe vegetarian ho bude mit
jiny nez milovnik masa. Prémiovy za-
kaznik, ktery nakupuje vina, ryby
a syry, bude mit zase svij vlastni re-
gal. Zaroven dostane informace na
akce a novinky o produktech, které
ho nejvice zajimaji,“ vysvétluje za-
kladatel Rohlik.cz Tomas Cupr
s tim, ze zakaznici se tak nebudou
muset prodirat inavné vécmi, které
ho nezajimaji.

,»Stranka na miru“ se zakaznikovi
objevi hned po otevieni Rohliku
a prihlaseni a budou se mu na ni uka-
zovat jeho oblibené kategorie a zbo-
Zi a k tomu personalizované novin-
ky, slevy a tipy.

K personalizaci sméruje i konku-
rencni Kosik, i kdyZ jde trochu jinou
cestou. Nejprve se snazi vytvorit
strukturovanou nabidku potravin,
co nabizi. Ta podle §éfa Kosiku To-
mase Jerabka spociva v tom, aby kaz-
da polozka méla svou zakladni vari-
antu, ktera bude cenové nejvyhod-

standardni variantu a prémiovou.

,Jakmile budeme mit takto unikat-
ni matici kompletné hotovou, muze-
me libovolné namixovat nabidku na
miru. Nékdo je cenové senzitivni
a ma zdjem na tom nakupovat za co
nejméné, jiny kupuje levné zakladni
zasoby, ale pro vareni uz vyzaduje
tfeba potraviny od malovyrobcti
a zeleninu v biokvalité,“ priblizuje
Jerabek. Poté bude podle néj mozné
idalsi déleni, aby si na své prisly tre-
ba téhotné Zeny, maminky a titové,
sportovci, gurmeti.

Prvky personalizace vyuZiva i nej-
vétsi internetovy prodejce Alza.
»Hned na titulni strané je nabidka
§itd na miru pro daného zakaznika.
Uroven presnosti se vsak lii podle
toho, jak Casto u nas zakaznik naku-
puje, zda je viibec prihlaseny a my
pozname, o koho se jedna,“ priblizu-
je Vladimir Dédek, reditel webové-
ho a mobilniho vyvoje Alza.cz, a zmi-
nuje tak zakladni podminku toho,
aby byla personalizace funkéni. Ob-
chodnik musi svého zakaznika znat,
to znamena, Ze musi byt registrova-
ny a v lepsim pripadé nakupovat co
nejvice, aby mél dlouhou historii.

Jak se dostat lidem pod kazi

S prodejem ,,na miru“ si dale hraji
tfeba odévni firmy, at uz cesky
Zoot, ¢i némecké e-shopy Zalando
¢i About You, které vstoupily na
mistni trh letos. ,,Na nasem webu
mame plochy dedikované pro per-
sonalizovanou nabidku produktii
a kontinualné odladujeme jednotli-
vé modely, které tyto produkty vy-
biraji. Zaroven testujeme rtizné mo-
dely proti sobé z hlediska jejich
efektivity,“ popisuje mluvci Zootu
Andrea Burgerova.

Pozadu se ve snaze pribliZit se za-
kaznikovi a dostat se mu pod kizi
snazi neztstat ani kamenny ob-
K tomu, aby ziskal o zakaznikovi né-
jaka data, musi mit propracovany
vérnostni systém.

Novy vérnostni systém, ktery pro-
poji vSechny jeho firmy a kanaly
prodeje, planuje spustit od dubna
pristiho roku prodejce knih Luxor,
ktery patri do jedné skupiny s na-
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kladatelstvim Euromedia Group.
,Knizni klub se spoji s Luxorem,
ktery dnes zadny vérnostni pro-
gram nema. Clenové KniZniho klu-
bu budou mit karticku Premium,
vSichni ostatni zakaznici bilou, ba-
sic,“ popisuje $éf Luxoru Lukas No-
vak. Na vSech prodejnach se proto
bude instalovat novy pokladni sys-
tém od Unicornu, ktery vSechny je-
jich obchody a e-shopy propoji
aumozni pravé personalizované na-
bidky. ,,Budeme mit o vés data, kde
a co nakupujete, budeme komuni-
kovat online, pres mobilni aplikaci
nebo e-mail,“ popisuje Novak.

S novou sluzbou pro obchody, za-
cilenou na urcité zakazniky, pricha-
zeji i relativné mladé firmy, jako je
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tfeba Cool Ticket, ktery vyrostl na
listcich v mobilu do kina a nyni se
rozsiruje skrze mobilni kupony
ivklasickych obchodnich retézcich
¢i restauracich. V databazi uz ma
na Ctyfi sta tisic uzivateli a jen letos
ocekavaji prirtistek o dalSich zhru-
ba 20 tisic.

,»V Cool Ticket jsou unikatni akce,
které nam zadavaji primo vyrobci
jako Heineken, Danone, Kofola
a podobné. Kupony pak lze uplat-
nit tfeba v Tesku, coZ je naSe part-
nerska sit,“ popisuje $éf spole¢nos-
ti Cool Ticket Zdenék Novy. Hodno-
ta poukazu je podle néj vyssi nez
sleva z letaku, protoZe akce je speci-
alné pro jejich uzivatele. ,,Obchod-
ni Fetézce jako Tesco, Ahold ¢i Mak-

ro nas v tomto podporuji, protoze
jim prividime do prodejen solvent-
ni zakazniky, vybrané uzivatele
chytrych telefond, z nasi vlastni da-
tabaze,“ dodava.

Svou vlastni strategii vtomto smé-
ru vyvijiiLidl, i kdyzZ ji zatim zkousi
jen za hranicemi. V Rakousku
a Dansku uz spustil aplikaci, ktera
supluje vérnostni program a vsu-
dypritomné plastové karticky. Sys-
tém pracuje s individualizovanymi
nabidkami pro jednotlivé zakazni-
ky, které jsou pripravovany na za-
kladé nakupni historie jak v kamen-
nych prodejnach, tak v e-shopu.

,,O tomto projektu jsme samozrej-
mé informovani. Aktualné jej nepla-
nujeme, do budoucna jej vsak nevy-
lucujeme,“ uvadi k tomu za cesky
Lidl mluv¢i Zuzana Hola.

V hlavni roli big data

Prestoze se vSichni Ucastnici na
trhu shoduji, Ze prodejni vysledky
podle specifickych potreb zikazni-
ka jsou mnohem lepsi, nejde vyvoj
aplné rychle dopredu a vyuZiva
jich to zatim jen zlomek. Diivodem
jsou vysoké investice, které jsou po-
treba, a také kapacity. S nadsazkou
feceno, takzvana big data, tedy tida-
je o tom, co zakaznik nakupuje,
kdy a kde, ma hodné prodejcti. Ale
jen malokdo je umi zpracovat.

,»Solidni analyzy vyzaduji adekvat-
ni investice, jinak neni problém
dobrat se k rychlym, levnym a total-
né zavadéjicim vysledkam. To plati-
lo jiZ dfive tfeba o marketingovém
vyzkumu a ted to plati i o investi-
cich do technologii a navazujicich
analyz,“ potvrzuje ze svych zkuSe-
nosti Tomas Krasny ze spole¢nosti
Blue Events poradajici retailové
konference. Podle néj vétSina firem
hlavné nema lidi, ktefi by nova reSe-
ni uméli implementovat a vyuzivat.
Navic firemni procesy béhaji po sta-
ru a pouha kvalitnéjsi analyza nepo-
muze, dodava.

,Personalizace je draha, takze vy-
uzivame jen remarketing, kdy se
skrze cookies ulozi vyrobky, co si
zakaznik prohliZel, a ty pak na ¢lo-
véka stale vyskakuji, kdyz si otevie
internet,“ popisuje manazerka jed-
noho velkého e-shopu.
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