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Obchod a internet:

E-shopy se musi naucit
segmentovat zakazniky

Kolem 95 procent z Sestimilionové
armady internetovych uzivateld si uz
na netu néco koupilo. Trzby interneto-
vych obchodt loni vzrostly o pétinu na
33 miliard korun. Jejich podil na klasic-
kém retailu dosdhl zhruba ¢ty procent.
,E-shopy v Cesku si ani v mezindrodnim
srovndni nestoji Spatné, 99 procent lid{ je
s nakupovdnim na internetu spokojeno.
Letos olekdvdme aZ 15procentni navySent

%
Reklama na YouTube

e-commerce na retailu se maze pochlu-
bit Ddnsko s 5,2 procenta.

Rezervy existuji

Vys$e uvedené ale urcité neznamend, Ze
by se ¢eskému obchodovani po internetu
nemohlo dafit 1épe. Pfestoze frekvence
roste, tak alespon jednou za ¢tvrt roku
nakupuje na webu pouze necelé polovina
uzivateld internetu. Primérnd hodnota

Noyyim nastrojem, prostrednictvim kterého mohou nejenon internetovi obchodnici pomoci sye-
mu byznysu, je umistovat videa o swch produktech na YouTube. Retailer tak jde pfimo za lidmi

d nenut je navitivit viastnl web;' uved|a na zminéném E-Commerce foru Bozena ReZabové z Goo-
gle CR. YouTube (YT) podle ni navstivi dennéaZ 700 tisic Cechil, coz|e zhruba stejné jako tinf sle-
dovanost Udalosti na CT1. Reklamni® video na YT zatim nic nestojl. S nadstavbovymi funkciona-
litami ho lze nasadit na tFi mésice za zhruba pal milionu korun,

“ v

internetovych trzeb,“ Tika vykonny reditel
Asociace pro elektronickou komuni-
kaci (APEK) Jan Vetyska.

Jeho slova neptimo potvrdila na
neddvné konferenci e-Commerce forum
poradané asociaci ADMAZ ,e-kon-
zultantka“ Alison Mooney. Podle ni
evropsky e-byznys ocekava do roku 2014
jedendctiprocentni pramérny meziro¢ni
nartst trzeb. Vlibec nejvyssim podilem
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objednavky se loni diky doznivajici krizi
snizila. Vice neZ deset tisic korun ro¢né
utrati na netu jen 40 procent ,e-shoppe-
ra“. Alespon tak hovoti studie Ecommerce
Survey Czech republic 2010 z dily APEK

a agentury Mediaresearch. Aktualnéjsi
data nejsou zatim k dispozici a je slozité
odhadovat, jak s e-trhem v soucasnosti
,clouma® boom cenovych srovnavach

a slevomatd. I kdyZ ty se v Cesku zamé-

V Cesku je odhadem osm tisic klas
a pies 20 tisic transakénich web, |

disponujici klasickou provozovnou.
ale zna svého zakaznika.

b

A Trh se rozevira na e-shopy,

které téZi z riistu trhu a pretahovani

zakaznik( konkurenci a na ty, které
zaspaly a zadinaji stagnovat, uvedl
na e-Commerce foru pofadaném
asociaci ADMAZ Jiti Brazda z firmy
Optimics.

fuji zatim predev$im na sluzby. Faktem
je, ze zdkaznici vybaveni internetem

a mobilem a vyskoleni krizi majf snad
poprvé v historii informa¢ni pfevahu nad
prodejci. Ti naopak v krizi své investice
do novych technologif omezili. Nyni maji
co dohénét.

Ceské e-shopy podle Jifiho Brazdy ze
spole¢nosti Optimics zatim neprevzaly
zkuSenosti katalogovych firem a neu-
méji efektivné segmentovat zékazniky.
Naprostd vét$ina z nich nevi, zda prodava
stdlym nebo novym klientm. Dispo-
nuji vétsinou jen databazi objednavek.
,E-shopy maximdlné sbiraji socidemogra-
fickd data, kterd se daji vyuZit pro masovou
medidlni komunikaci. Ale behaviordlni
udaje, tedy informace o ndkupnim chovdni
zdkaznikil, potfebné pro pfimou komunika-
ci, nemd 99 procent z nich,“ tvrdi.



Co nakupuje internetova populace

Které z nasledujicich produkti nebo slueb jste si pofidii/a prostiednictvim
internetu za poslednich 12 mésict?

E-shopy bez segmentace

Internetovi prodejci kviili absenci dat
pak v podstaté vyhazuji penize za nabi-
zeni slev zakaznikam, ktefi by nakoupili
i bez akéni pobidky. A naopak neuméji
oslovit specialni nabidkou klienta, ktery
je na odchodu nebo jenz si s velkou
pravdépodobnosti chystd néco poridit.
To vie se d& s pomérné velkou pravdé-
podobnosti predikovat pravé na zékladé
znalosti zdkaznického chovani. E-shopy
mohou podle Brazdy budovat databazi
klient( vlastnimi silami tak, Ze za ne-

5%1%1%

2%

Jak nakupuje internetova populace

Jako strategii nejéasté&ji volite pffi nakupovani na internetu?

[ Vyhledém si ha internetu
zboZi a pak porovnam nabidky
rdznych obchodd.

Jdu do e-shopu, ktery znam
a se kterym mam dobrou
zkugenost a hledam tam.

B Ridim se doporuéenim piatel,
znamych a navitivim jimi
doporucené e-shopy.

B Navitivim internetovy obchod,
jehoZ reklama mé zaujme.

M Volim jinou strategii.

Zdroj pro oba grafy: E-COMMERCE SURVEY 2010 - APEK/MEDIARESEARCH -

Reprezentativni panel internetové populace star$i 15 let: 1023 respondenti.

povinné ddaje nabidnou spotfebiteldm
néjakou malou odménu. Nebo si mohou
najmout specializovanou firmu.
E-commerce respektive e-shopping stoji
samoziejmé pred dal$imi vyzvami, které
predstavuji napiiklad rychlé on-line plat-
by nebo ,,symbidza“ se socidlnimi sitémi.
K renomé webovych obchodt zatim ovsem
nepfispivé fakt, ze u tfech ¢tvrtin z nich
zjistila Ceska obchodni inspekee v letos-
nim prvnim ¢tvrtleti porusovani zékona.
Predevsim se jednalo o nekalé praktiky
a neposkytovani spravnych informaci.

O budoucnosti jednotlivych e-shopl
ale i vétSiny klasickych retailer(i v§ak
rozhodne zejména jejich schopnost
¢i neschopnost absorbovat startuji-
cf boom chytrych mobilnich telefont
a tablettl. Uz v roce 2014 ma totiz
mobile-commerce prekonat globaini
trzby klasické elektronické komerce.
A mozna k tomu dojde jesté difve. Pak
bude na radé klasicky retail.

Stefan Weber

Anketa s dodavateli

Prodavate zboZi nebo uvazujete o prodeji vadich produktd koneénym spotiebiteliim prostfednictvim

internetu?

Denisa Havrdova,
Papirnictvi Papelote,
Majitelka

Firma Pa-
pelote se
predstavila
pied dvéma
lety na Design
Bloku 2009,
pied rakem
otevrela vlast-
ni obchod v Praze. Ve svych
zacatcich jsme chtéli umoznit
zakaznik(m pfimy kontakt se
vSemi produkty, nyni Papelote
intenzivné pracuje na e-sho-
pu, ktery bude spustén béhem
1éta, a bude v eském i ang-
lickém jazyce. Timto krokem
uspokojime své zakazniky i ze
zahranici, kteff nas poznali pfi
navstévé Prahy. Cést jedinec-
ného sortimentu vsak zGstane
jen v Papelote obchodg, ze-
jména originalni produkty.

Petra Farkasova,

Emco,

Vedouci marketingu
Firma Emco
sveé vyrobky
pres internet
v soucasné
dobé nepro-
dava a ani

0 ZProvoz-
néni takové

sluzby prozatim neuvazujeme.

Produkty pod znackou Emco
jsou bézné dostupné ve viech
fetézcich i na velké ¢dsti
tradi¢niho trhu. Prodej online
by byl tedy pouze okrajovy,
pritom jeho zavedeni vyzadu-
je rozsahlé investice.

Barbara Jelinkova,
Beiersdorf,

Marketingova feditelka
Nékup pro-
stfednictvim
internetu
primo nasim
koncovym
spotfebi-
teltim jisté

v budoucnu
nabidneme. V tuto chvili se

o pfesné podobé a globalni
strategii internetového pro-
deje jednd na nejvyssi drovni
mezinarodniho zastoupeni
nasi spole¢nosti v némeckém
Hamburku.

Tomas Hajek,
Asociace Admaz,
Vykonny reditel
: Je pomérneé

jednoduché
vytvorit nebo
nechat sivy-
tvorit e-shop.
Proto ho za-
kladaji nejen
obchodnici,
ale postupneé vice a vice i do-
davatelé zbozi. Zvlasté tam,
kde roli hraje konkrétni znac-
ka, napriklad u médy, jsou
podminky idedlni. Pfikladem
muze byt mdédni firma Bogner,
zalozend pred 80 lety a zndma
oblecenim pro olympioniky
i Jamese Bonda. Samozrejmé
ale, ze obchodnici nevyhynou.
Pro mnoho dodavatel je sta-
le jednodussi obétovat marzi
a proddavat pres obchod.

SLI
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