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Internetova obchodni ofenziva je zjevna: mezi lety 2001- 2012 se u nas stavélo v priméru 8
maloobchodnich projektd (obchodnich center nebo nakupnich parku) roéné. K nim ovsem pribyvaly kazdy
rok pramérné Ctyri ,,virtualni obchodni domy“ (vypocet jednoho virtualniho domu vychazi z porovnani
obratu internetovych prodeji s obratem priumérného nakupniho centra). V poslednich letech internetové
obchody "tézily ze své cenové atraktivity. , Lidé maji jednak strach utracet, jednak pro né maji mensi
prostor - v poslednich letech permanentné rostou jejich obligatorni vydaje, coz plati zejména pro oblast
bydleni, potraviny a zdravi. Tim se pochopitelné snizuji disponibilni prijmy domacnosti,“ konstatuje Tomas
Drtina ze spolec¢nosti Incoma Gfk. Investicni pesimismus ¢eskych domacnosti se pochopitelné odrazil na
poptavce a rovnéz naprosto zretelné preferenci ceny jako vybérového kritéria. ,,Lidé dnes nakupuji nikoli v
okamziku, kdy chtéji, ale az tehdy, kdy povazuji cenu za atraktivni,“ popisuje T. Drtina zmény v nakupnim
chovani Ceské populace.

CZ E-shop obrat

Internet = lace?

Ekonomicka recese, ktera generuje spotrebitelskou opatrnost, pochopitelné hrala a hraje do ruky pravé
internetovym obchodim. Jesté pred nedavnem standardné nabizely nizsi ceny, které si mohly dovolit
hlavné vzhledem k minimalnim provoznim nakladim. Néjakou dobu tato strategie fungovala vyjimecné
dobre. ,,Obrat internetovych prodejl se za deset let zvétsil Ctyricetkrat. To je dano jednak rychlym
rozsirenim internetu do domacnosti, jednak také komfortem, ktery prodej pres internet prinasi,
vysvétluje Michal Sotak ze spolecnosti Cushman & Wakefield, nicméné dodava: ,,Presto neocekavame, ze
by internet dokazal v pristich letech dohnat klasické kamenné obchody v jejich vyznamu.“

Ddvodu je vice. Oba prodejni kanaly nabizeji do znacné miry odliSny sortiment zboZzi a sluzeb, kdyz na
internetu se prodava hlavné snadno srovnatelné zbozi, které ma standardizované parametry, je trvanlivé a
snadno dorucitelné. Kamenné prodejny naopak nabizeji zbozi, které si chce zakaznik vyzkouset. Ale oba
tyto parametry postupem doby ztraceji na své ostrosti, sortimentni rozdily se stiraji. A predevsim -
vyrovnavaji se ceny. Vétsi obchodni kamenné retézce zavedly internetovy prodej, e-shopy zase buduji sit’
prodejen/vydejen zbozi, klasické obchody také musely snizit své marze - a diky tomu vSemu uz rozdily
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nejsou tak markantni jako drive.

Ve prospéch kamennych prodejen, zejména velkych obchodnich center (v Ceské republice dnes existuje
128 , kamennych“ maloobchodnich projekt( s velikosti nad 10 tisic metrd ¢tverecnich, primérna velikost
maloobchodniho projektu je okolo 24 tisic metru ctverecnich, obchodnich center s vymérou nad 50 000
metru Ctverecnich prodejni plochy je u nas zhruba 70) mluvi efekt multiplikace, koncentrace nabidky na
jednom misté zvysuje chut zakaznikl utracet. ,, Jedna navstéva na internetu generuje podle dat nejvétsiho
prodejniho portalu zhruba 3,5 eur obratu. Jeden navstévnik klasického obchodniho centra utrati v priméru
asi 7 euro,“ kvantifikuje Michal Sotak.

Kamen forever

Cesi pomérné dlouha léta platili tak trochu za hlupaky, ochotné platit za cokoli jakékoli ceny - v Cesku
také leckteré produkty byly nejdrazsi v ramci celého stredoevropského regionu, aniz by to jejich odbyt
néjak vyraznéji ovliviovalo. Dnes je situace jina. | Ceska populace se zacina velmi intenzivné starat o ceny
energii, vysi bankovnich poplatku, prechazi s hypotékami od banky k bance - a peclivé vybira, zda-li
nakoupi v klasické prodejné nebo pres internet, pomineme-li Gvahy o tom, zda-li vibec to ¢i ono nakoupit.
V takové atmosfére obchodnici nemohou prilis uvazovat o zvysovani svych obratu ¢i ziskd. Souc¢asnym
jejich cilem nemU(ze proto byt ani tak rist, jako spiSe stabilizace zakaznické obce. ,,Musim si udrzet nase
stavajici zakazniky!“ - rika za vSechny Josef Tobek ze spolecnosti ECE Projektmanagement, ktera se zabyva
retailovym developmentem a spravou obchodnich jednotek. Nastésti pro kamenné obchody dnes lidé chtéji
nejen setrit, ale také se pri nakupu pobavit. A nakoupit vse na jednom misté. ,,Obchodni centra budou
stale pritahovat. Predevsim siri nabidky, slevami, lokalitou a v neposledni radé také zazitky, které nabizeji
prostfednictvim Sirokého spektra akci, které se na jejich pidé konaji,“ konstatuje Tomas Drtina. Pro
letosni rok progndzy pocitaji - po nékolika letech propadd - s mirnym narGstem realnych prijmi eskych
domacnosti. Tézit z toho nepochybné budou prodejny klasické i internetové.

Internet versus kamen
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