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Evropské zemé prehledné

”

itdm vas u prvniho dilu naseho nové-

ho magazinu Executive E-commer-

ce.” Pfesné touto vétou zacinal
predchozi dil. Presto je tento dil oznacen
¢islovkou jedna. Jakto? Kdyz jsme totiz pred
tFfemi mésici tvorili ¢islo s Martinem Roz-
honém na obélce, nebyli jsme si vliibec jisti,
jestli se docka pokracovani. Zvolili jsme pro
néj tedy poradové ¢islo nula. Pro jistotu.

Téch par stran zamérenych na konsolidaci
e-commerce trhu se ale setkalo s nadSenim,
které totalné prevysilo nase ocekavani. Vice
nez 2000 lidi si nulté ¢islo stahlo, desitky
Ctenart chvalilo magazin na socialnich sitich
a v mailech, zhruba stejny pocet pak nazivo.
Oslovilo nas dokonce hned nékolik profesi-
onalnich médii s nabidkou o prebirani nasich
¢lankd. Tyto reakce jsou pro nas impulsem
k pokracovani a zaroven velkym zavazkem
vuci kvalité EXECu. Tvofime obsah pro
manazery v e-commerce, nejrychlejsim
si, jak je vas ¢as vzacny a nechceme vam ho
brat neprinosnym obsahem.
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Editorial

Prvni ¢islo se zaméruje na expanzi do
zahranidi a je to symbolické i vi¢i nam
v ShopSysu. Spoleéné s rozvojem naseho
open-source reseni, e-commerce framewor-
ku pro velké e-shopy, totiz i my za¢iname
expandovat do celého svéta. A protoze se
takova prace neda délat naptil, vrha se do ni
nas zakladatel Petr Svoboda naplno. Na mé
tak padla radost i obrovska odpovédnost za
vedeni agentury ShopSys v Ceské republice
a na Slovensku a jsem od listopadu novym
CEO.

Preji vdm prijemné ¢tenf a vdm i ndm hod-
né Gspéchi v zahranici. Snad si budou ¢eské
firmy v budoucnu z globalniho e-commerce
ukrajovat vétsi krajic nez doposud.
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Kontakt exec@shopsys.cz
Web exec.shopsys.cz
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Vydejny
nevhimame
jen jako
prostor, je to
marketingovy
nastroj.

Ladislav Trpdk testuje lokdlni
koncept Z0OOTu na rumunském
trhu a chystd se na dalsi.



Zeptam se rovnou - jak dileZité je pro
ZOOT zahranici?

Velmi. V tuhle chvili si primarné
budujeme postaveni ve stfedni
a vychodni Evropé. Prvni
trh, na ktery jsme vstoupili,

kdyz tedy nepocitam Slo-

vensko, to beru jako jeden trh
s nami, bylo Rumunsko. Pristi rok
vstoupime na jeden az dva dalsi trhy.
Prioritou je pro nés nyni stat se leadrem
v CEE regionu. Obecné pritom zkouma-

me jak organickou, tak akvizi¢ni cestu. To
znamena, ze se divame, jestli je pro nas jed-
nodussi koupit nékoho se zakaznickou bazi,
nebo to vybudovat od nuly jako v Rumunsku.

Co berete pfi takovém rozhodovani v Gvahu?
Divame se, jestli jsou na vybraném trhu

hréaci v niche segmentu, ktery se ndm libi

a hodi do portfolia. Kdyz takové najdeme,

zvéazime, nakolik je pro nés jejich zédkaznicky

kmen zajimavy.

Znamena to, Ze na mezinarodnich trzich ma-
Zete pisobit i pod jinym brandem?

Ne. Ale dovedu si predstavit variantu
dvou brandi. ZOOT jako ten hlavni
a pak ten nichovy.

To je novinka, nebo jste
takto uvazovali i nad Ru-
munskem? Pokud ano, co vas

pfimélo k rozhodnuti, Ze do toho

pujdete organicky?
Rumunsko bylo trochu jiné. I kdyz logi-

sticky nedava takovy smysl jako tfeba Ma-
darsko nebo Polsko, pro nas se tam objevila
urcita prilezitost. Trh nam prisel zajimavy
a jednali jsme s jednim lokalnim hracem. Ne-
byl ale schopny reagovat dostatec¢né rychle,
proto jsme se rozhodli jit svou cestou a na
novém trhu si vyzkouset koncept fungovani
vydejen, respektive zkousiren.

A jak tedy vydejny funguji v zahranici? Dobir-
ky jsou preci jen ¢esky fenomén.

Myslim, Ze ten koncept je prenositelny,
jakkoli nas prekvapila néktera lokalni speci-
fika. Podivejte se tfeba na Bukurest. Pro nas
je normalni, Ze jezdime metrem nebo MHD.
Tam ale MHD vnimaiji jako zalezitost nizsi
tridy. VSichni jezdi v autech, coz samozrejmé

komplikuje rozhodnuti, kde postavit vydejnu.

V CR hleddme huby, coZ jsou €asto mista spo-
jend s MHD, prikladem Hlavak nebo Andél.

V Bukuresti jsme se ale museli preorientovat
na mista, kde se da i zaparkovat. A parkovani
je v Rumunsku zasadn{ problém, na né¢em
jako je vyhrazené parkovisté se s urady
nejde domluvit. Na druhou stranu Rumuni
nejsou tak zvykli na zptisob vyzvedavani
jako tady. Vydejny a showroomy sice maji,
ale nejsou tak rozsifené. Rumunsky trh je
posunuty v ¢ase nazpét a pro nés to znamena
vétsi edukaci lidi. Na vysledcich ale vidime,
Ze kdyz model prijmou, jsou loajalnéjsi.

A jak funguje vas koncept jako takovy?
Projeli jsme s nim par mezinarodnich
konferenci a je velice oceriovany. Omnicha-
nnel je trend, ktery ale malokdo déla. Jsou tu
kamenni hraci, kteri se snazi fungovat onli-
ne, ale v zadsadé tim jdou proti sobé samym.
Potrebuji totiZ primarné zivit kdmen, tudiz

PFi5ti rok vstoupime na
jeden oZ dva dali trhy.

jejich schopnost reagovat je v onlinovém
svété vyrazné mensi. Nebo tu jsou online
hradi, kteri se rychle dostanou na libovolny
zahranicni trh jen pomoci jazykové mutace
a logistiky. Pro ty je ale zase slozité stavét
offline svét.

Proto vérim nasemu konceptu, ktery je lo-
kalni ve smyslu, Ze jsme s lidmi ve fyzickém
kontaktu. Usnadnujeme jim online nakupo-
vani tim, Ze maji moznost si v§e vyzkouset,
nez zaplati, a cokoli mohou nechat na misteé.
To je jedna z hlavnich esenci celého ZOOTu.

Mate stanoveny postup pro vstup na novy
trh? Jestli nejprve hledate lokalniho partnera,
nebo zkousite mystery shopping, zjistujete
konkurenci...

Ano, existuje néco jako takova kucharka,
vznikla v Rumunsku. My jsme v minulosti
dvakrat vymeénili byznys model, takZze mame
v DNA firmy hluboce zakorenéné neustalé
hledani cesty. A to ndm pomaha v adaptaci
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a uspéchu v daném prostredi. Na druhou
stranu ted finalizujeme navazujici strategii
a ke kazdému trhu pristupujeme specificky.
Napriklad polsky trh je v oblasti médy uplné
jiny nez madarsky nebo ¢esky, prodava se
tam vice nez 25 % lokalnich znacek.

Pro vstup na novy trh tak mame $ablonu
na Urovni byznysového uvazovani - jak
nastavit ceny, jak rychlou potfebujeme dobu
dodani, jaky marketing, jaké klicové znacky:.
Rozdily mezi trhy jsou ale velké. Ze sran-
dy fikam, %e v Cechach jsme na nejhorsim
fashion trhu v Evropé. V porovnani s okolim
utracime za obleCeni v priméru nejméné ze
svych prfjmu. Slovaci a Polaci nad 4 %, Rumu-
ni skoro 5% a Cesi jsou na pouhych 2,8 %.

Maji tedy v e-commerce smysl globalni
ambice?

Myslim, Ze ano. Ale my ted zamérné
nechceme anglickou mutaci, protoze nas
model je prosté stavény jinak. Orientujeme
se na lokalnost, délame s lokalnimi designéry,
vydavame lokalni asopis s mistnimi celebri-
tami. Divame se lokalné na misto a jeho fun-
govani, na siln4 témata, a podle toho $ijeme
lokalni strategie. Ty pak zdsadnim zpiisobem
zlevnuji performance marketing. Nemlatite
totiz spoustu slamy zbytecné, ale zamérujete
se jen na segmenty, které vas zajimaji. Mame
uz urcity postup, na jaky segment se zamérit
v prvni fazi a jak v ni budovat znacku. Jakou
ma mit pfichut, jak méa mluvit. Vzdycky hle-
dame i lokalni aspekt a charakter.

Takze tim padem existuje i rumunsky ZOOT
Casopis?

Ano, mame rumunsky ¢asopis. Pfebira
reknéme jen 30 % naseho obsahu a velka ¢ast
je vénovana pravé lokalnim tématim, tren-
dim, lidem. To je zase to, co ze znacky nedéla
globalniho hrace bez oblic¢eje. Nemate z ni

takovy pocit - a my jdeme po pocitech hodné.

Je tahle ¢ast DNA ZOOTu prenositelna glo-
balné?

Urcité. Dneska vlastné vsichni v perfor-
mance marketingu plati Googlu a Facebooku
internetové dané. Aby byli vidét. Situace ale

ukazat odli$nost od velkych hract, a ziskat
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si publikum i pres jiné kanaly, nez jsou ty
placené. I my se snazime takovou nezavislost
budovat.

To chapu, pravé moznost obrany proti Amazo-
nu a dal$im globalnim hragim byla tématem
naseho predchoziho ¢isla. Rad bych se ale
zeptal na lidi. Jak budujete zahranicni tymy?
Kdy prichazi tfeba prvni polsky zaméstnanec
ZOOTu?

Hledédme nékoho, kdo je nam blizky
hodnotami, naturelem, tim, jaky je. Hleda-
me lokalniho kapitana, ktery si spolecné
s nami postavi posadku. Rikdme mu: ,Jo, my
si myslime, Ze tym m4 byt takto strukturo-
vany.“ Ale pak do toho vstupuje kapitan se
znalosti lokalniho trhu. To znamena: ,MozZna
potrfebujeme nékoho jiného, nez si myslime,
pojdme to vyzkouset.

I zpiisob, jakym nabirdme lidi na vydej-
ny, je velice specificky. Mame assessment
centrum, tfeba v Rumunsku jsme méli 10

VZdycky hleddme i lokdlni
aspekt o charokter.

pohovort kazdou hodinu. Tohle ndm poma-
ha rychle vyfiltrovat skupiny lidi, u kterych
vidime prozakaznicky pristup. Vnimaji
sklenici spise poloplnou nez poloprazd-
nou. Hleddme u lidi uréitou pfichut, to oni
nasledné vytvareji znacku. Znacka se totiz
neda diktovat uplné ze shora, je to soubéh
lidi, jejich charakterti a z toho se pak znacka
propisuje navenek.

Takze je pro vas klicovy i samotny prodejce?
Presné tak, velice. Zatimco v onlinu

zapojujete jeden smysl - zrak - na vydejné

pouzivate vSechny smysly. Vnimate, jak

to tam voni, co tam hraje za hudbu, jak se

na vas ten ¢lovék usmiva, jak mluvi, jak to

vypada v kabince, jak vypadé4 latka. MozZna si

presné nezapamatujete detaily, ale ve finale

si pamatujete celkovy pocit.

Kdyz se jesté vratim k vybéru leadera v dané
zemi. Jak ho provadite?

A

Pres headhuntery, ale hlavné mame
v ZOOTu pozici pojmenovanou Gatekee-
per. Jeho tkolem je strezit, koho vpustime
dovnitf. Plus taky uchazec projde souborem
kritérii od tkold, otazek a testovacich situaci,
kterymi nového ¢lovéka zkousime a nacitu-
jeme. Protoze ve chvili, kdy vezmete nékoho,
kdo dokaze otravit ostatni, velice rychle se
otravi cela firma. Ivan Pilny takovym lidem
rika travi¢ studni. Tym do jisté miry takové-
ho ¢lovéka eliminuje a ikolem nacelnika je
dat ho pry¢. Ale samozrejmé idealni je
takové lidi dovnitf viibec nepoustét.

Je pro nacelniky jednotlivych
zemi dileZita znalost Eeské

s Cechy je

\

\hat does one

really need
to have
a good life?

fajn. Hodné

jsme ted litali -

do Némecka, Italie, 1 -
Francie a pitchovali

zahrani¢nim investorum,

fondlm, bavili jsme se s fakt

velkyma klukama. My Cesi si tady

o0 sobé miizeme myslet cokoli, ale je

hrozné vidét, Ze na zdpadé jsme porad
brani jako vychod. Nejdél k ndm maji Némci,
bliz Angli¢ani a iplné nejbliZ Francouzi. To
mi prislo zajimavé a myslim, Ze jsme fakt
trosku specifi¢ti - mame urcity mix ironie

a satiry. Nase schopnost si do jisté miry délat
srandu ze vSeho a za kazdych okolnosti mi je
logicky velice sympaticka.

Jak pocitate naklady na novou zemi? Co jsou
nejvétsi polozky?
V zasadé je to jednoduché. Zalezi na tom,

mentality? J
Myslim si, Ze ) \
urcita zkusenost Q’ T
N

e

jak rychle tam chcete byt. To definuje, kolik
penéz potrebujete do trhu dat. Pokud mate
néco, co vsichni chtéji, pak ty naklady mohou
byt relativné nizké. Bohuzel tak specifickych
véci je malo, takze spi§ budeme predpokla-
dat, ze naklady ovlivni, jak rychle dokazete
vytvorit silny zdkaznicky kmen. Musite
si spocitat cenu akvizice zakaznika
ajeho lifetime value. Jak dlouho si
myslite, Ze s vadmi ziistane, ko-
likrat nakoupi, jakou méate
marzi. Z toho si date do-

hromady predstavu,

-

kolik vam zakaznik
prinese. Nasledné si
reknete fajn - investuji tolik
a tolik a budu vérit, Ze se mnou
vydrzi jesté déle, nebo investuju
mens§i ¢astku a pojedu na jistotu.

To je logické. Jak moc vam to prodrazuji vy-
dejny jako fyzicky prostor?

My se na vydejny nedivame jen jako na
prostor, divaime se na né jako na marketin-
govy nastroj. Nedochazi tam jen k transakci,
prostor ma hodnotu, kterou jsme schopni



vypodist. Kdyz otevieme prodejnu, vime,

o kolik ndm vzroste konverze v okoli, jak
rychly je ndbéh akvizice zakaznikd, o kolik
méné potrebujeme opakované navstévy, nez
zakaznik udéla prvni nakup.

Podle Eisel ne. Rumuni se ole
z hledisko vrotek adaptuji
mnohem rychleji ne? esi.

Z druhé strany tvori naklady vratky.
Ve fashion je to podle mé néco, co bude
rozhodovat o ispéchu v8ech hrac¢t. Vsichni
vyexpedujeme za plus minus stejné, otazka
je, za kolik to vratime. Mizeme se sice bavit
o sofistikovanéjsich 3D technologiich, skene-
rech a fotdcich, kterymi se namapujete a my
vam rekneme, které kousky vam budou. Na
druhou stranu, kdyz se podivate na jakykoli
pruzkum, tak ve findle rozhoduje moznost
se véci dotknout a vyzkouset si ji na sobé
fyzicky. A to vzdycky znamena velké vratky.
V tom nam vydejny pomahaji, protoze vratka
z domu stoji iplné jiné penize nez vratka
z vydejny. Uzus je totiZ takovy, Ze platime
ivratku z domova, protoze to chceme zakaz-
nik@m zjednodusit.

Jsou Cesi u vratek specificti?

Podle ¢isel ne. Rumuni se ale z hlediska
vratek adaptuji mnohem rychleji nez Cesi.
Stalo nas dost usili Cechy nauéit, Ze je v po-
hodé, kdyz jim néco neni, Ze se nemusi citit
blbé, Ze véc vraci.

Co pro vas znamena pfijit do nové zemé
technologicky?

My jsme si zkomplikovali Zivot tim, Ze
jsme zacinali jako néco jiného. Struktura
anavrh systému byla ptivodné pro jiny tcel.
Naprosto uprimné rikam, ze si neseme kus
minulosti s sebou.

Takze jesté mate kusy kédu z dob, kdy jste
byli socialni sit?

De facto jo. Samozrejmé nékteré casti
rychle vyménujeme, mame $kalovatelny ob-
sah, adaptovali jsme se na mobily. Jesté nas
ale ¢eka spousta ladéni v personalizaci a pra-

cis daty. V onlinu je sice vSechno o datech,
Klicovy je styl a ten se hrozné blbé strka do
dat. Ale hleddme a jsme velci prikopnici.
Pouzivame GoodData, mame silné datové od-
déleni a hledame lidi, které by bavilo s nami
nakoumavat strategii do budoucnosti. Tedy
analyzovat nejen minul4 data, ale rozpozna-
vat trendy, které vznikaji rychle jako bubliny.
Vnimame, Ze v celém fashion svété je obrov-
sky prostor pro technologie.

V ¢em vidite budoucnost v médnim byznysu?
V maddé pracujete s vysokou marzi, pro-
toze mélokdo je schopen predvidat, co bude,

a mate velké mnozstvi zbytkl. Dokazu si
predstavit, ze vas oslovime s cilenou nabid-
kou, kdyz piijdete zrovna kolem prodejny.
Aktivné vas postréime k tomu, abyste si

u nés néco vyzkousel - pojd'te, je to za tuhle
cenu, jste u nas za minutu, bude vam to
sluset.

V podstaté stavime Uplné jiny retailovy
koncept - ne online, ne offline, ale spojeny.
Neplatite obchod’aklim za najem prostor,
protoze si lidi k sobé vodite sami. Mate
mnohem vyssi konverze nakupu. A az se
vSechno vyplni mobilnimi aplikacemi a bude-
me schopni dodat zboZi relativné rychle, tak
proc¢ jesté chodit do nakupaku?

Co privatni znacky? Ve chvili, kdy je nékdo
dostatecné velky, produkuje vlastni brand
amarze je Gplné jinde.

Je aneni. Do privatni znacky vzdy musite
pocitat vSechny néaklady, které s ni souvi-
si. Klicova je velikost a u mddy je hrozné
vysoko prah, kdy se to zac¢ina vyplacet. Prvni
roky musite investovat do vyvoje znacky,

Stavime GpIné jiny retailovy
koncept - ne onling, ne
offline, ole spojeny.

hledéni dodavateldl, kontroly kvality a vSeho

mozného. Ale kdyz se podivame, jak to

déla Zalando nebo Asos, tak v pripadé Asos

délaji privatni znacky uz pres 50 % trzeb.
Nase obrovska vyhoda je, Ze mame data
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napri¢ znackami a dokazeme vidét, co ma
smysl vyrabét. Vime, jak znacku etablovat,
jak ji lidem vysvétlit a jak prodat.

Tim padem uz moje posledni otazka: jakou
cast vasich trzeb tvofi zahranici a jaka je
predikce?

Ted to z 75-80 % tahne Cesko, ale ten po-
mér se bude rychle ménit. V horizontu tfi let
by zahranié¢i rozhodné mélo byt vétsinové.

Diky za rozhovor.



Téma

Amazon jako prostredek
expanze na nove trhy

Jifi Cerny, Expando

Glohdini e-commerce dominuji
tzv. marketplaces. Firmy
Amazon, Ebay nebo Alibaba
nejsou e-shopy v klasickém
slova smyslu, ale stdvaji se
platformou pro kohokoliv, kdo
chce proddvat online, véetné
jiZ existujicich e-shopi.
VétSinou se na né eshopisté
divaji s obavou, ceskym firmdm
vSak nabizi v kontextu expanze
na zdpadni trhy i zajimavou
piileZitost. Podivali jsme se

proto pfimo na Amazon.
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odil marketplaces na trhu se stéle zvysuje. Studie
P +Rise of the Global Marketplaces” provedena

Ecommerce Foundation a Nyenrode Business
University predpovida, Ze v roce 2020 dosdhnou market-
places 39 % podilu na celkovém online retailu. Klasicky
e-shop tak i z tohoto divodu ¢ek4 transformace, nebo
konsolidace ¢i zanik.

Jenom Amazon zaznamenal za rok 2015 obrat 107
miliard dolard, velikosti tak byl nejvétsim marketplace
v zépadni Evropé a druhym nejvétsim na svété. Logicky
se tak stava pro mnohé e-shopy preferovanou variantou
pro expanzi na zdpadni trhy. Amazon predstavuje esenci
svétové poptavky, o prodeje probiha souboj v zivém case
a prodejci se biduji z hlediska dostupnostii ceny. Jit na
Amazon znamena se srovnat se svétovou konkurenci.

V Ceské republice je znaéné rozsireny nazor, Ze pokud
e-shop nedokéaZe konkurovat cenou (i po zapo¢teni
provize Amazonu), nema pro néj prodej prostfednictvim
marketplace cenu. To je vSak omyl. 60 % nakupujicich
neresi, kdo jim produkt dod4 a odkud, jednoduse klikne
na tlac¢itko KOUPIT a Amazon objednavku priradi jed-
nomu z prodejct na zakladé jeho sellers ranku. Sellers
rank vyjadfuje, jak rychle prodejce odpovida zdkaznikiim,
expeduje produkty, jaka je jeho prodejni historie. Cena
neni primarni kritérium.

Jind situace je v pripadé unikatnich produktd, kdy
zbozi prodejce primo vyvinul. Z dlouhodobého pohledu je
prodej unikatnich produktd vyhodnéjsi, av§ak vysledky
nelze oc¢ekavat hned. Rostou spiSe postupné v zavislosti
na tom, jak jsou s produktem zékaznici spokojeni. Na



zacatku tedy zjednodusené plati, Ze ¢im vice
hvézdicek od zdkaznikd, tim vice prodejt.

V zépadni Evropé predstavuje Amazon ¢i
eBay jen dalsi z prodejnich kanall prodejce,
podobné jako u nas Heuréka. Pro ¢eského
eshopare v§ak mtze byt Amazon zajimavym
zpusobem, jak validovat konkurené¢nost jeho
nabidky na jiném trhu jako predvoj plnohod-
notného e-shopu.

Proc¢ spojit sily s Amazonem

Na Amazonu je v soucasné dobé zaregis-
trovano na 304 miliont uzivatelskych ucta
a obrat marketplace kazdorocné roste pri-
blizné o 20 %. Amazon je potencialné velmi
atraktivni variantou pro expanzi s nizsimi
kapitalovymi naroky oproti klasickému
e-shopu.

Amazon je nejvétsim e-shopem v Né-
mecku, Rakousku i Velké Britanii. Jakkoliv
1ze realizovat prodeje pres vlastni e-shop,
existuje signifikantni skupina zdkaznikd,
kteri nakupuji pouze na Amazonu. Napriklad
v Némecku je jich az 50 %. Kdokoliv chce
prodévat na celém trhu, nemél by dlouho-
dobé marketplaces ignorovat. Pro Amazon
dale hovori zejména naklady na expanzi
v porovnani s moznosti vlastniho e-shop
reSeni. Odpadaji fixni naklady na zrizovani
pobocek ¢i platy zaméstnancd, celou expanzi
lze organizovat vyhradné z Ceské republiky
veetné logistiky.

Nasim zakaznikiim doporucujeme symbi-
6zu prodeje pres e-shop a na Amazonu. Na
marketplace se zakaznik seznami s vyrob-
kem ¢i brandem poprvé a dalsi ndkupy je mo-
tivovan délat pfimo na e-shopu s vyuzitim
napriklad slevového kuponu.

Do kterych stati 1ze expandovat
Amazon pusobi v zapadni Evropé, Asii,
Australii, Severni a ¢astecné i Jizni Americe.
Ne vsude je vS§ak dominantnim marketpla-
ce, v Asii se na predni pricce drzi Alibaba.
Zapadni Evropa je z pohledu logistiky
nejsnadnéj$im mistem pro expanzi, Amazon
je zde nejsilnéjsi v Némecku a Velké Britanii.
Postupné se rovnéz etabluje ve Francii,
Spanélsku a Italii a nové spustil holandskou
verzi. Celosvétové pak dle Entrepreneur.com
Amazon proda na 5 miliard polozek rocné
a kazdy den ze skladd vybavi 3 miliony
zasilek.

Co ovliviiuje aspéch expanze

Pri expanzi na Amazon ¢i jakykoli jiny
marketplace je zasadni mit na paméti, ze
jde o vysoce konkurenéni prostredi. Zvlasté
u klasického spotrebniho zbozi s EAN kédy
nabizi konkrétni produkty vice prodéavajicich,
pricemz nizka cena a s tim souvisejici nizka
¢i nulova marze je jednim z kritérii, které
o prodeji rozhoduje. V praxi v§ak prodejci
tuto strategii praktikuji pouze v ivodu svého
pusobeni s cilem ziskat kladn& hodnoceni za
uskutecnéné transakce, kterd jsou druhym
vyznamnym atributem tspésného obcho-
dovani.

Nejvétsich Gspécht na marketplace
dosahuji unikatni produkty. Obchodnik na
nich ziskava vyssi marzi, a pokud jiz dispo-
nuje pozitivnim hodnocenim z tivodni ¢asti
prodeji, jsou vysledky vice nez zajimavé. Je
vsak potreba drzet urc¢ité mnozstvi sklado-
vych zéasob, byt schopen pribézné vybavovat
objednavky a vyhnout se postihtim za pozdni
odeslani, které Amazon tresta podobné jako
$patné zkusenosti zdkaznika.

Z pohledu logistiky je idealni zbozZi pro
prodej prostfednictvim Amazonu takové,
které se vyznacuje skladnosti a lehkou mani-
pulaci. Lze s nim usettit za dopravu ¢i sluzbu
Amagzon Fullfilment (FBA).

Jak expanze probiha

Vyhodou Amazonu jsou stejné podmin-
ky napri¢ vSemi trhy v EU, ¢imz se zna¢né
odlisuje napriklad od eBay. Prodejci posta-
¢ijedina registrace na jakékoli jazykové
mutaci marketplace, nasledné ovéreni idajt
o spolecnosti i osobach, které v ni figuruji. Po
otevreni Gctu je mozné zacit s prodejem ve
v&tsiné kategorii. Cast z nich vSak spada do
tzv. ,Approval categories®, v nichZ je mozné
vystavit predméty az po splnéni urcitych
podminek, které ve vétsiné pripadu souvisi
s kvalitou a rychlosti dodavky. Pocet kate-
gorii se v prubéhu roku méni, spadé do nich
napriklad prodej obleceni a §perkti. Ale i tyto
kategorie se ¢as od ¢asu oteviraji k volnému
obchodovani. Prisnéjsi podminky panuji
u kosmetiky ¢i jidla, kde Amazon vyzaduje
dodéni dokumentt o vyrobé a zdravotni
nezavadnosti.

Vystavovani produkt na Amazonu, tzv.
listing, mtize probihat manuélné, pro stfedni
a velké prodejce jsou v§ak vyhodnéjsi varian-
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tou datové mustky.

Pri prodeji je tfeba zbozi dodat do druhého
dne, pokud tuto sluzbu garantujete. Dodani
do Némecka v této dobé je mozné primo z CR,
v ostatnich pripadech mtze pomoci vlastni
e-shop v zahranici nebo sluzba Amazon FBA.
Po Gspésném prodeji ziskate od Amazonu
platbu za produkt. Vyplaty probihaji v ¢aso-
vych intervalech o¢i$téné o poplatky.

Jak ziskat z Amazonu
to nejlepsi

Pokud je alespon ¢ast vasich produktt
unikatni, tedy nedisponuje EAN kaédy, pak
je Amazon pro expanzi idedlnim resenim.
Stejné tak je prodej na ném nakladové velmi
efektivni, pokud se stane dopliikem vaseho
vlastniho e-shopu v zahranici. Zakaznici
hledajici zbozi na Amazonu a mimo néj jsou
¢astec¢né odlisné skupiny, proto na né lze
uplatiiovat odliSnou cenovou strategii i pri
totozném logistickém zajisténi.



Agilni postup k expanzi

dyz jde o expanzi do
zahranici, nemame
checklist, naopak se sna-

zime fungovat co nejvice agilné.
Nasledujici postup se nam vsak
velmi osvédcil, a opakované
jsme ho vyuzili na nasi cesté ke
dne$nim 9 jazykovym muta-
cim se zakaznickou podporou

v daném jazyce. Aplikovali jsme
ho také pri vstupu do Francie

a Némecka. Viele ho doporucuji
vyzkouset vSem, kteri chtéji
zahranicni trh otestovat agilné
a s minimalnimi néklady.
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dle Footshopu

I8¢ Petr HojduBek, Footshop

Web v angli¢tiné a anglicka
zakaznicka podpora

Kampané pres Google Shopping

Kampané pres affiliate a zbozaky

Ukazuje pozitivni vysledky?

N2

SO

voess

Preklad webu
Samostatna doména
Zakaznicka podpora
Facebook

Search kampané na Google
AdWords

Brand building

Nasi snahou neni vstupovat
online do jednotlivych zemi, ale
budovat globalni brand a ptiso-
bit s nim po celém svété. Sna-
zime se proto komunikaci pres
nase kanaly maximéalné zjedno-
dusit a zakladat vice na fotkach
namisto textu. Nastésti u nasich
produkti prodava predevsim
dobra fotka, popis neni tolik di-
lezity. Dulezitym kanélem je pro
nas proto i Instagram. Hashtag

ynike* mluvi véemi jazyky.

Pokud v néjakém jazyce fun-
gujeme slusné online a v popsa-
nych marketingovych kanalech
roz§ifime kampané o display
v Google siti a RTB. Také zadi-
name spolupraci s lokalnimi
blogery, YouTubery a influence-
ry. Momentélné testujeme i ang-
lické titulky na nasich videjich
na YouTube.

Nasi vizi je v nejsilnéjsich
zemich otevirat po jednom
flagship store, abychom si
definitivné upevnili lokalni
pusobeni na daném trhu.



Expanze do zahranici

I§i JifiVicherek

., X o, .t o~ ALL Group, ZOOT, Alza, Bibloo, Bonami,
Alensa nebo Notino (novy nazev Parfums);
0 nds CeSich se fikd, Ze lensa nebo Notino (novy nézev Parfums)
L, .y . - to je jen hrstka e-shopt, které plni média
zpravami o Uspésné zahranicni expanzi. Nejsou to v§ak
n[ISI'IEZ[IIITII],[:l]SE[IEE dvami o Uspésné zahranicni i. Nej sal
. . - - jen tito nejvétsi online hraci, prudce roste i pocet stfedné
. velkych e-shopt, které nuti vysoka konkurence na na-
zd hranicemi nasi zemé Ikych e-shopt, které nuti vysoka konl
., . ., PR Sem trhu hledat mozZnosti riistu za hranicemi. Dikazem
M a I 0 k d y p ry mame g I 0 h a I ni jsou mj. statistiky firmy Zasilkovna, z jejichz 10 tisic
zakaznikd, e-shopt, zhruba polovina vyuziva Zasilkovnu

[IITIhiI:E, [:Ui jE‘S'té nékl]"k jako sluzbu k doru€ovani na zahrani¢ni trhy.
let zpdtky potvrzoval i stav Expandovat je trend

- ., , Rist do zahranici je dnes relativné popularni rozhod-

cCes k e e-commerce scen v . nuti. Z priizkumu Asociace direct marketingu, e-commer-
. ° ce a zasilkového obchodu (ADMEZ) pro rok 2016 vyplyva,

5 ez p oma I UI ICIm Se ru StE m Ze pouze 31% oslovenych e-shopti nemélo v planu

- , , - vénovat se expanzi do zahranici. Zbylych cca 69 % naopak

Ces k e h 0 tl'h u ' ros t gucimi projevilo expanzivni ambici, 24 % jiZ v zahrani¢i ptisobi,

27 % chtélo vyzkouset, jak nakupuji online nasi bratia

4 k u § eno St m i E es ky’ C h a 18 % si brousilo zuby na vice nez slovensky trh. Presto
° . je viiméana expanze do zahranici jako véc s dost nizkou

e-shoperu a technickou

propracovanosti ceskych Pouze 31 % oslovenych e-shopil

e-shopi se viak objevuje €im nemé&lo v pldnu vBnovat se expanzi

ddl vice e-commerce firem, do zohrani€fi. Zbylych cco 63 %

w

které tento stereotyp dspésné noopak projevilo expanzivni ambici.
narusuji.

prioritou, pouhych 14,7 % respondentt z fad vlastnikd
e-shopl vnima otevreni zahrani¢niho trhu jako nejvétsi
prileZitost pro rust.

Co e-shopate k rozhodnuti prodavat mimo Ceskou
republiku vede? Cést z nich uréité hrozba v podobé
zuzujiciho se prostoru na ¢eském trhu, ktery je zpisoben
velkou konkurenci, nasycenosti poptavky a konsolidaci
trhu (nejvétsi e-shopy maji ¢im dél tim vétsi ¢ast celko-
vych prodejl). Doufam, Ze vétsi éast vidi v jinych trzich
naopak mimoradnou prilezitost, kterou podporuje hned
nékolik faktord.
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Expanze do zahraniéi

V ¢em vidite nejvétsi prileZitost
pro rust vaseho e-shopu?

Nové komunikacni kanaly
/optimalizace stavajicich

Spusténi novych
produktovych segment

Otevieni novych
zahranicnich trh

Vstup investora nebo
nového kapitalu

Jednim z faktort je technologicka vyspé-
lost Ceské e-commerce scény. V prvé radé
vysoka kvalita samotnych e-commerce plat-
forem. Ty jsou dnes ¢asto stavény od zakladu
jako multi-shopy, a pokud ne, tak jsou diky
zrychlujicimu se inovaé¢nimu cyklu pripra-
veny na Upravy. Ackoliv si vSichni stézujeme
na nedostatek vyvojari, jen tézko bychom
hledali kvalitni developery v Madarsku nebo
platili ty v Némecku. Na pocet kvalitnich
vyvojara a zkusenych agentur miiZzeme byt
pravem hrdi. Nase technicka urover je (ne-
jen) v e-commerce na vysokém stupni. Bézné
se tak stava, zZe souboj o zdkaznika vyhrava

Vstoupite na zahraniéni trhy?

Zdroj: ADMEZ 2016

ke zpresnéni aktudlni nabidky zbozi skladem,
zrychleni expedice a k moznostem pokroci-
lejsi datové analytiky.

Jako Cesko, jen X let zpatky
Technologie v§ak nejsou jedinou konku-
renéni vyhodou, kterou Cesi v zahrani¢i maji.

Zejména na vychodnich trzich, které jsou
primérnim cilem vétsiny ¢eskych e-shopd,
vyuzivaji exportéfi sily kouzelného slivka
know-how. Zku$enosti nasbirané za roky
plsobeni na nasem trhu aplikuji na trzich,
které se tomu ¢eskému néjakym zplisobem
podobaiji.

\ zahraniti se dafi i absolutng generickym produktim jokymi
jsou Zrddlo pro psy nebo kontaktni EoEky.

¢esky e-shop nad témi mistnimi diky lepsi-
mu UX nebo pokrocilejsi datové analytice. To
pritom nejen na vychod od nas, ale také ve
zmifiovaném Némecku ¢ Spanélsku.
Technologickou vyspélosti mam ale na
mysli také technologie v oblasti skladovani
a logistiky. V poslednich letech jsme byli
svédky rapidniho rozvoje skladovacich
kapacit, nejvice byli vidét leaderi trhu - Alza
se skladem v Praze-UZicich a E-commerce
holding (dnes MALL group) se skladem
v Rudné u Prahy. Kromé investic do samot-
ného prostoru jde také o implementaci ERP
a informacnich systému typu SAP, jejichz
propojeni s e-commerce platformou vede
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Kazdy z nich m4 samozrejmé sva speci-
fika a replikovat bezmyslenkovité postupy
fungujici na domacim trhu v zahraniéi je
ve vétsiné pripadl cesta ke ztraté. Ve dvou
ohledech v§ak miize domaci zkuSenost zna-
menat markantni konkurenéni vyhodu.

Prvni pohled je strategicky. Casto
slychavame, Ze slovenska nebo madarska
e-commerce nabizi podobné prilezitosti jako
ta ¢eska pred dvéma lety. Na zakladé historie
Ceské scény jde s uzite¢nou presnosti predi-
kovat vyvoj nékterych trendd, napriklad role
cenovych srovnavact na trhu, zmény nakup-
niho chovani nebo rist podilu e-commerce
na retailu.

Velmi blizky je i druhy pohled, zkusenost
odborn4, tzn. lepsi znalost nastroji, kanala
a postuptl. Jednoduse feceno jsou v ceskych
tymech v primeéru lepsi PPCckari, zkusenéjsi
datovi analytici, vytrénovanéjsi projektaci
atd. Cesti e-commerce odbornici méli prosté
vice Casu se ucit, navstivili vice konferen-
ci, potkali vice lidi, kteri resili ten samy
problém, a hrali si uz s vétsimi rozpocty nez
jejich vychodni kolegové.

Unikatni vs. genericky sortiment

Podobné jako je tomu pri vzniku nového
e-shopu v Cesku, i u expanze do zahraniéi je
vyhodou mit unikétni ¢i exkluzivni produkty
anemuset se tak bit cenami. Mit unikatni
produkt je pfitom na méné rozvinutych
trzich logicky jednodussi a i produkty, které
jsou u nas nichové mohou byt na jiném trhu
naopak velmi popularni, napriklad zabezpe-
¢ovaci zafizeni na zbrané ve Svycarsku.

Z vyse zminénych vyhod vSak jasné vyply-
v4, Ze unikatni produkty nejsou podminkou
Gaspésné zahranicni expanze. V zahranici
se dariiabsolutné generickym produktim
jakymi jsou zradlo pro psy nebo kontaktni
Cocky. Priznac¢né praveé ceské kontaktni cocky
dobyvaji Evropu, e-shop VaseCo¢ky.cz ma
v Némecku vy$si obrat nez u nas a letos zkou-
konkurence Alensa ptisobi jiz na 28 zahranic-
nich trzich a hlasi z nich vétsinu prijmu.

Nepotiebujete ani web

Pro otestovani jednotlivych trhii nebo
taky Gspésné prodeje nemusite mit dokonce
ani lokalni e-shop. Zapadni trhy nabize-
jl mozZnost prodeje skrze marketplaces,
konkrétné Amazonu jsme proto vénovali
¢lanek v tomto dile EXECu. Na vychod od nas
existuji trhy, kde je zna¢na ¢ast e-commerce
postavena na tzv. dropshippingu, napriklad
Ukrajina.

V e-commerce dropshipping znamena
prodej partnerského zbozi. Dropshipping
e-shop zboZi jen za provizi prodava, nestara
se ale o sklady, dopravu ¢i zaruku. Takovy
affiliate partner, kterého vsak od bézného
e-shopu na prvni pohled nerozeznate.

Obé metody pouzivaji hraci v§ech velikosti
na predbézné zjisténi potencialu trhu, kon-
kurenceschoposti produktd nebo jako dalsi
prodejni kanal.



Anketa

Ktera zemeé je za Vas
nejzajimaveéjsi k expanzi a proc?

Peter Hajducek

Footshop

Zanas jsou to trhy v EU s vysokou kupni si-
lou a bezproblémovym doruc¢enim. Prodava-
me exkluzivni znacky tenisek a oblecent, kde
celosvétové poptavka prevysuje nabidku. Na
tom stavime globalni znacku, jejiz efekt se
nejvic projevi na silnych zemich jako Némec-
ko nebo Francie.

Jakub Sulta

Kosik.cz

Jako prvni jsme expandovali rozvoz potravin
do témét celé CR a to je podle nas cesta - po-
stupné rozsifovani ptisobnosti. Region CEE
je dostatecné velky, m4 zajimavou kupni silu,
kulturni blizkost.

Jan Lastuvka

MonkeyData

Podle mé se prekvapivé malo mluvi o Nizo-
zemi, pritom je to zemé s dobrou dostupnosti,
vynikajici kupni silou, publikem vzdélanym

v on-liny, které hovori plynné anglicky.

Jindrich Faborsky

Marketing Festival

Ja osobné bych se orientoval na Madarsko
nebo Rumunsko. Pfipadny Gspéch sice nepri-
nese to, co by prinesl na zadpadé, ale hladina
rizika je nizka, ceny za nadkup reklamy mensi
nez v CR a navic tyto trhy ¢eka v budoucnu
velky rust.

Jarmila Klimkova
PPC Guru

Na zakladé aktuélnich trend z konferenci
iredlnych zkusenosti nasich klientd musim
Fict jednozna¢né Rumunsko. Rychle se rozvi-
jejici trh, ktery dobre reaguje na ceské firmy.
Vnimaji nés podobné, jako my vnimame
eshopy a firmy z Némecka a nebo Anglie.

David Slizek

Lupa.cz

Jak ukazuji nedavné kroky ceskych e-
commerce hracd, logické lokality pro expan-
zi leZi na vychod nebo jihovychod od Ceska.
Patfi k nim hlavné Madarsko nebo Rumun-
sko, pro dobrodruznéji zaloZené obchodniky
Rusko nebo Ukrajina.
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Infografika

Potet obyvaotel

Potet eshopi

Obrot e-commerce

Penetrace internetu

Nabidka platebnich
metod
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Evropské zeme
prehledné
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