Retail: e-shopping bobtna, ale doba kamenna
nekonci
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Podle prazské kancelare spolecnosti DTZ se obchodnici naucili vyuzivat prednosti on-line obchodu, aniz by
tim byly ohrozeny jejich kamenné prodejny nebo dokonce sama obchodni centra. Jak predpovida Asociace
pro elektronickou komerci v Ceské republice (APEK), vymluvné bude dalsi rozsifeni novych technologii pfi
nakupu ilustrovat predvanocni obdobi: letosni objem zbozi prodaného pres internet by mél totiz dosahnout
zhruba 37 mld. K¢ (s vrcholem pravé pred Vanoci), coz by bylo o 12 % vice nez loni.

Od internetu k prodejné

,»Zpusobu, jak nové technologie zapojit do marketingu a obchodu, je bezpocet. | klasické e-shopy, které se
zdaly byt primou konkurenci prodejnam, se vsak méni a stale vice jejich provozovatell si pronajima
showroomy nebo vydejni mista,“ konstatuje Lenka Sindelarova z DTZ. Cim dal rozsifenéjsi je tak model,
kdy si zakaznik vybere zbozi na internetu a v kamenné prodejné si je vyzkousi nebo rovnou vyzvedne (click
& brick nebo click & collect). Pritom vyhradni prodej pres internet prodejctm spori naklady na prostor a
personal, zakaznikdm cas i cenu (diky Casto sofistikovanym cenovym srovnanim) - nevyhodou je naopak
slozitéjsi distribuce pres postu ¢i zasilatelstvi, kontrola a reklamace nebo omezeny dopad pouze na
uzivatele internetu.

Nakup jako zazitek

,»,Je nesporné, ze stale vétsi podil prodeje rady komodit se bude presouvat na internet a chytré telefony.
Prodejci a obchodni centra na to reaguji posilenim zazitkového prodeje a zavadénim novych konceptu,
stejné jako spojovanim a doplnovanim obou prodejnich kanalt, takzvanym multi-channel retailingem,
dodava Lenka Vodrazkova z DTZ.

Klasicka obchodni centra se stale vice zaméruji na to, aby fungovala jako mista spolecenskych setkavani
nebo i kulturnich akci, coz je patrné i v Ceské republice.

Uvedeny model multi-channel retailingu s Uspéchem uplatnuje i fada v tuzemsku plsobicich
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maloobchodnich fetézcl. V segmentu spotrebni elektroniky, kde jsou on-line nakupy i diky poptavce po
tabletech, ¢teckach e-knih nebo pravé smartphonech nejcastéjsi, jsou to napriklad sité Datart a
Electroworld. Datart jako prvni prisel v Cervenci s kampani, podle nizZ srovnal ceny na internetu s cenami v
kamennych obchodech. Pouze v kamennych obchodech je ale mozné ziskat bonus navic, napriklad dopravu
zdarma. Pozadu nezlstavaji ani prodejci sportovniho zboZi (Sportisimo, Husky), knih (Neoluxor), hracek a
potreb pro déti (Sparkys, Babypark, Malvik) a dalsi sektory. Podobné jako si on-line strategie osvojuji kdysi
klasicti ,,kamenni“ prodejci, pronikaji pionyri e-shoptl do kamennych prodejen a nakupnich center. Patfi k
nim napriklad prodejce pocitacl a elektroniky Alza.cz nebo Kasa.cz.

Moda hlavné ze zahranici

Trochu jina situace panuje v sektoru mody, ktera je v porovnani se zahrani¢im v Ceské republice pro
mnohé zakazniky cenové jen malo konkurenceschopna. | proto se rozmahaji nakupy mody a modnich
doplikd pres zahraniéni prodejni portaly - tyto nakupy jsou cenové vyhodné i pres naklady na postovné,
DPH a pripadné i clo, pres oslabujici kurz koruny (tedy prodrazeni nakupu) a nemoznost osobni kontroly
velikosti i kvality provedeni nakupovanych odévl, obuvi apod. Podle nékterych odborniku by podobna
situace mohla nastat i v oblasti spotrebni elektroniky: napriklad velké mnozstvi ¢tecek e-books Cesti
zakaznici kupuji v zahranici.

27 % je malo

Vzajemny pomér nakupu v klasickych prodejnach a e-shopech, stejné jako na slevovych portalech, lze
dobre ilustrovat statistikou: podle Eurostatu uskutecnilo v roce 2010 nakup sluzeb Ci zboZi pres internet 27
% Cechli (podle Gdajii CSU ma pripojeni na internet 62 % tuzemskych domacnosti). ,,V porovnani s jinymi
zapadoevropskymi a predevsim severskymi zemémi stale silné pokulhavame - v Norsku ¢i Svédském
Stockholmu se podil osob nakupujicich pres internet pohybuje kolem 70 % a stale stoupa,“ rika Lenka
Sindelarova.

Podle provozovatele portalu Kelkoo, jez se mimo jiného zabyva srovnanim cen v e-shopech, e-commerce
(prodej i marketing pres internet) v Evropé letos vzroste od 15 % (napr. Némecko Ci Velka Britanie) az po
vice nez 30 % (Polsko). Na konci letosniho roku by tak podil on-line prodeju na celkovych maloobchodnich
trzbach mohl dosahnout zhruba 6 % v kontinentalni Evropé, respektive 12 % jen ve Velké Britanii. Mnohem
vys$i ¢isla udava Eurostat: podle néj stal internet za 17 % trzeb v Ceské republice jiz v roce 2009! V Norsku
to pak bylo 21 % a 19 % ve Svédsku. Primér v Evropské unii &inil predloni 13%.

Nastava cas telefonického prodeje

Za pozornost stoji rozsireni E-commerce a M-commerce (prodej i marketing pres mobilni a chytré
telefony), a to i do kampani obchodnich center. Jedna z nejvétSich agentur zamérenych na internetovy
marketing, spole¢nost Razorfish, uz v roce 2008 zverejnila, Ze Ctyri z deseti spotfebiteld byli k nakupu
motivovani reklamou nebo jinym typem prezentace na internetu, Facebooku a dalsich on-line kanalech
vcetné telefond. Pritom 75 % uzivatel( reklamu na téchto kanalech povazuji za prinos a konkrétné
M-commerce (M-marketing) je jako daleko Gc¢innéjsi nez klasické kampané oznacovan i v nezavislych
vyzkumech.
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