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Maximalizace zisku internetového obchodu
PowerGuy.cz

The profit maximalization of the online store PowerGuy.cz

Souhrn

Tato bakalatské prace predstavuje metody, jakymi Ize ziskat zdkazniky v prostiedi
internetu. Poukazuje na dulezitost webové analytiky a dalSich ukazateli vykonu pfi
maximalizaci zisku jakéhokoliv internetového obchodu. V praktické ¢asti bylo vybrano a
testovano nékolik metod v praxi, které byly nasledné vyhodnoceny za pomoci webové
analytiky. Optimalizace se tykala vyhradné¢ internetového obchodu PowerGuy.cz Okrajové
byly podrobeny analyze také procesy uvniti firmy s cilem minimalizace nakladi na jednu
objednavku. Zavérem jsem navrhl nékolik klicovych zmén, které by mély vést k vysSim

zisklim v nasledujicich obdobich na zakladé¢ praktického vyzkumu.

Summary

This thesis represents methods how to get customers on the internet. It refers on
importance of the web analytics and other indicators of performance during the profit
maximalization of any online store. In the practical part few methods were chosen and
tested. Then | evaluated these methods with web analytics. The optimalization was focused
on the online store PowerGuy.cz Marginally, processes were analyzed with the goal to
maximalize cost per order. Finally, | have designed several crucial changes, which would

be bring higher profit in the coming seasons, based on my practical research.

Kli¢ova slova: Heureka, internetovy obchod, PPC, SEM, SEO, webové statistiky, Zbozi.cz
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1 Uvod

Internetové podnikani zaziva stale jesté explozivni obdobi riistu a jinak tomu neni
ani v Ceské republice. I proto by dnes méla kazda zdravé firma zvaZovat proaktivni zmény,
které ji pfinejmensim udrzi mezi dravou konkurenci. A Ze je ji dnes skute¢né hodné! Kdyt
pravé v Cesku existuje ke konci roku 2013 tolik internetovych obchodtl, jako maji
napiiklad v Sestkrat lidnat&jsi Velké Britanii. Béhem daného obdobi utratili Cesi celych 58
miliard K¢ online. To pfedstavuje narlst trzeb o téméf 14% v porovnani s predchozim
rokem. Vic jak tfetina obratu spada pod elektroniku, ale mnohem zajimavéjsi zacinaji byt
kategorie jako dim a zahrada, sport nebo obleCeni, nebot” pravé tyto oblasti rostou

nejrychleji a chybi v nich ¢asto silny hrac.

Tak to jsou realna fakta, ktera podnécuji mysleni souc¢asnych podnikatelt k mnoha
vyznamnym otazkdm. Jak byt dlouhodobé konkurenceschopny? Jak si udrzet nebo
dokonce ziskat nové zakazniky? Jak propagovat zbozi? Do ¢eho investovat? Neexistuje
snad jediny e-shop, ktery by nezajimaly odpovédi na vySe poloZené otazky. J& se budu
vénovat souhrnné otazce, jenz by méla nastinit, kam by mél sméfovat vybrany internetovy
obchod PowerGuy.cz, ktery je v soucasné chvili silné specializovan na oblast drobné

elektroniky.

V teoretické Casti se pokusim vybrat klicové oblasti, kde 1ze vyznamné uSetfit a
ziskat. Spolecn¢€ s pouzitymi zdroji vysvétlim jednotlivé problematiky a na zavér poukazi
na dilezitost webové analitiky. V praktické casti pak aplikuji nabyté znalosti a rozeberu
vysledky. Nakonec nebude chybét cenné doporuceni, jak by se mél podnik chovat, aby

dochdzelo k maximalizaci zisku a zachovani konkurenceschopnosti.

Toto téma jsem si vybral Cisté€ z praktického diivodu, nebot’ se pohybuji pfimo v
oblasti podnikani na internetu. V roce 2011 jsem zalozil nize analyzovany internetovy
obchod PowerGuy.cz a rad bych se mu vénoval i do budoucna a nevylucuji ani moznost
zaloZeni dalSich projekti v oblasti e-commerce. Véfim, Ze mi budou zde ziskané
dovednosti pfinosem do budoucna a pomohou mi stavét marketingové strategie na

stabilnich a ovéfenych zékladech.



2 Cil a metodika prace

2.1 Cil prace
Cilem prace je optimalizace internetového obchodu PowerGuy.cz za ucelem
dosazeni vyssiho zisku. Optimalizace se bude tykat pfedevs§sim oblasti marketingu a

okrajové také restrukturalizace firmy.

2.2 Metodika prace

Teoreticka ¢ast bude vypracovana za vyuziti literdrnich a online zdroji. Bude se
tykat obecné platnych nastroji a technik vedoucich k vys$si navstévnosti webu, coz by mélo
vést k vyS$§im trzbam, vysSim ziskiim. Budu se zabyvat nejpouzivanéjS$imi sluzbami na trhu
(Google, Heureka, Seznam, Facebook apod.) a nastinim aktualni trendy v oblasti
internetového prodeje. Vysvétlim také jednotlivé pojmy a postupy vedouci k uspésné

optimalizaci. Pozastavim se i u vlivu designu na vyslednou konverzi.

Prakticka cast bude navazovat na reSerSni cCast. Ziskané védomosti budou
aplikovany na strdnkdch PowerGuy.cz a na partnerskych webech, které jsou obvykle
placené. Za pomoci webové analyzy ovéfim ucinnost implementovanych zmén a zjistim,
jakych vysledkt se podatilo dosahnout. Zavérem zhodnotim, jakym zptisobem se promitly

teoretické poznatky do praxe.

3 Teoreticka ¢ast

3.1 Zdroje zakazniki
V nésledujicich podkapitolach se budu zabyvat vyznamnymi zdroji navstévnosti
nebo také jinak takzvanym medidlnim zdrojem, odkud mohou pfichdzet potenciondlni

zakaznici. Pro zacatek si definujeme tento medialni zdroj:

»Medialni zdroj je ukazatel, ktery vam ftik4, odkud vasi zakaznici pfichazeji. Zdroj
oznacuje odkazujici web neboli doménu jiného webu, ktery obsahuje odkaz na vas web, na

ktery navstévnik klepnul.*“ [1, str. 85]



Mezi typické zdroje navstévnosti internetovych obchodid patii napiiklad
vyhledavage (globalné Google a v CR pak také Seznam), srovnavade cen, zpravodajské

weby a diskusni fora.

3.1.1 Aktualni situace na trhu

Mezi nejstarSi a nejosvédcenéjsi zdroj navstévnosti patii vyhledavac. Ty mame
v CR hned dva — Seznam a Google. Podil na trhu je p¥iblizn& vyrovnany, av§ak vzhledem
k nastupu mladSich generaci se dere Google pomalu ale jist€¢ na vysluni. Dale si miZeme
prichozi uzivatele z vyhledavact rozdélit na dvé skupiny. Prvni pfichdzi z ptirozeného
vyhledavani, které se snazi usmériiovat obor zvany SEO, a druhd ¢ast pochazi z placeného

vyhledavani, kterému se vénuje obor PPC (Pay Per Click).

Pon&kud specifickymi vyhledavaéi jsou srovnavace cen. Ty se zejména u Cechtt
staly velmi brzy populdrnimi. Na naSem trhu evidujeme dva kli¢ové — Zbozi.cz a
Heureku.cz Zbozi.cz patii do portfolia spolenosti Seznam a vlivem pomalych inovaci jej

brzy dohnala Heureka.cz, takze je nyni jejich podil na trhu dosti vyrovnany.

Posledni trend Ize sledovat v nastupu socialnich siti v podobé Facebooku, YouTube
a napfiklad Instagramu. Tyto strdnky mohou pracovat s gigantickym objemem aktivnich

uzivateli, takze zacinaji hrat skute¢né silnou roli v oblasti marketingu.

Na trhu operuje celd tada specializovanych zpravodajskych webt s Sirokou
zakladnou c¢tenarti. Budu se tedy také vénovat uZitecnym PR aktivitam, které 1ze dobfe cilit
pravé na zpravodajskych webech a pfidruzenych diskusnich forech. V neposledni fadé
navazi pfimym marketingem vyvolanym spokojenymi zdkazniky a dulezitou formou

komunikace s jiz zaujatymi zakazniky — email marketingem.

3.1.2 Vyhledavace
3.1.2.1 PPC

PPC predstavuje zkratku vniklou souslovim pay-per-click (platit za klik). Jedna se
o placenou reklamu ve vyhledavacich. Pfi vyhledavani se uZivateli zobrazuji placené a
neplacené snippety (vysledky). Placené snippety spadaji pod placenou reklamu, které se

vénuje pravé PPC. Tato hojné pouzivand forma reklamy funguje na bazi placeného



prokliku. Inzerent plati pouze za odkaz, na ktery klikne vyhledavajici. Pouze zobrazené

snippety z PPC tak na prvni pohled nic nestoji, i kdyz se podileji na tvorbé brandingu.

PPC je vhodné pouzit naptiklad v situacich, kdy nelze pouzit SEO tieba z diavodu
nahlé zmény trhu, chceme inzerovat jeden produkt na vice klicovych slov, ale 1 v piipade
ze jen potiebujeme vhodné podpotit SEO. O uspéchu PPC rozhoduje nékolik klicovych
fakturt. V prvni fadé musi inzerat odpovidat co nejptesnéji na dotaz vyhledavajiciho, text
by mél obsahovat atraktivni prvky a odkazujici strana musi byt vZdy maximaln¢ relevantni,

aby neodradila prichoziho navstévnika a doslo ke konverzi.

PPC systémy casto zobrazuji hned nékolik placenych snippeti od nékolika
zadavatelll. Potadi urcuje kvalita inzeratu a maximalni akceptovatelnd cena. Jednoznaéné
optimalizuji pro tyto pozice. PPC kampan reaguje prakticky okamzité na zmény trhu, takze

se nesmi podcenovat intenzivni kontrola takové formy reklamy.

»PPC systémy obecné umi pomdhat pii tvorbé reklam tim, Ze jsou schopny
analizovat klicova slova a navrhovat vhodna pravé pro danou reklamu. Také mohou

odhadovat naklady a doporucovat vhodnou strategii vynakladani finan¢nich prostiedki.”
[2, str. 169]

3.1.2.2 SEO

Search engine optimalization se zabyva optimalizaci obsahu pro neplacenou cast
vyhleddvani ve fulltextovych vyhledavacich. Mezi hlavni vyhody patii stdlost takto
investované prace, nebot’ pokud se dostane www stranka na urcité klicové slovo na predni
pozice ve vyhleddvani, zlistane na této pozici nékdy i roky, jestlize bude dand stranka
obsahovat relevantni a kvalitni obsah. Dal$im plusem je na prvni pohled bezplatnost.
Platite pouze za optimalizaci jednotlivych webovych stranek. Muzete platit tfeba agenturu,

zameéstnance ¢i externiho specialistu.

,Optimalizace pro vyhledavace také nespociva pouze v dosazeni piednich pozic na

nekolik frazi. V uzsim slova smyslu je sice cilem SEO pfivedeni zakaznikl na stranky, ale



v SirSim smyslu jde o jejich pfeménu na zakazniky (i kdyby mélo jit jen o pfivedeni
navstévniki, tak je tfeba, aby na strankach ztstali a hned po pfichodu zase neodesli).” [2,

str. 84]

»Optimalizace neni jen ve zdrojovém kodu vasi stranky, ale je tfeba mit také
kvalitni web. Kvalitni web je takovy, ktery nejenze ma optimalizovany zdrojovy kod, ale

také ma aktualni, unikatni a zajimavy obsah.* [9, str. 112]

3.1.2.3 Firemni online katalogy

Firemni online katalogy jsou v Cesku synonymem pro znaku Firmy.cz od
Seznamu. Ten tomuto segmentu jednozna¢né¢ dominuje, nebot’ patfil mezi prvni firemni
online katalogy na tuzemském trhu a zaroven od samotného zacatku vyuziva armady
aktivnich obchodnich zastupcti po celé republice, diky kterym dochdzi k neustalé

aktualizaci jiz nyni témét dokonalého seznamu.

Nyni si ukazeme, pro¢ je dobré byt ve firemnim online katalogu od Seznamu.
Pokud je firma zapsand ve vySe uvedeném katalogu, automaticky se zobrazuje i na
Mapach.cz Nov€ dochazi také k vétSimu zviditelnéni 1 ve fulltextovém vyhledavaci od
Seznamu. Na né&které kliCové fraze se tak zobrazuji mezi béznymi vysledky vyhledavani
také relevantni firmy z katalogu Firmy.cz V soucasné dob¢ neplati spolecnost za misto
v katalogu vibec nic, pokud nechce vyuzit aukéniho systému a byt vice na ocich

potenciondlnim zakaznikim, takze neexistuje dlivod, pro¢ na tak vlivném misté chybét.

Mezi dal§i firemni online katalogy u nas lze oznacit jeSt¢ naptiklad portal
Najisto.cz, AAA Poptavku a ePoptavku.cz Do urcité miry lze povazovat za firemni online
katalog rovnéz databdzi Googlu, ktera se zobrazuje podobné jako ta od Seznamu a je

urcena piedevsim pro mapy Google.

3.1.3 Srovnavace cen
Posledni trend piedstavuje zejména v Ceském prostiedi pojem srovnavac cen. Na
internetu nalezneme vlivem velké konkurence mnoho eshopt se stejnym zbozim a rozdil

objevite vedle sluzeb ptfedev§im v cené. Je vSak velmi téZké se zorientovat v tak



nepiehledné bubliné, kterou je internet. Proto vznikly srovnavace cen, které stahuji
V redlném case aktudlni ceny hledaného produktu a zakaznik si na jednom misté¢ mize

sefadit vSechny nabidky jednim klikem.

Srovndvace cen si oblibily ve velké mife vyhledavace. Seznam zobrazuje na
ptednich pozicich zejména sviij srovnavaé cen Zbozi.cz a Google vyzdvihuje pro zménu
Heureku.cz Nakupujici diky tomu kon¢i témétf rovnomérné na jednom z téchto gigantl a

kazdy prosperujici eshop tak nesmi chybét ani na jednom z nich.

3.1.3.1 Heureka.cz

I kdyz 1ze Heureku oznacit v porovnani se sluzbou Seznamu za novacka, aktualni
rozlozeni sil tomu zdaleka neodpovidd. Srovnava¢ Allegra vyuzil klopytnuti dfive
dominantniho ZboZi.cz a po zéasluze drZi prvni misto na trhu i na Slovensku. Jak jiZ bylo
zminéno, Heureka téZi ze vstfictnosti Googlu, ktery ji ditvétuje (respektive jeho algoritmy).
Prvni mista na mnoho vyhledavanych produkti a v neposledni fad¢ silny brand dokaze
internetovym obchodim pfinaSet zajimavé konverze. Lidé v podvédomi berou Heureku
vSak 1 vedlejsi negativni disledky, kterych miize byt zneuZito. Mezi prodejci tak koluje

shodny nazor, Ze Heureka ignoruje prani eshopli ve prospéch maximalizace zisku.

3.1.3.2 Zbozi.cz

Srovnavac od Seznamu se pomalu ale jisté probouzi a jesté hru nevzdava. Posledni
zménu prodélal design a obchodni model. ZboZi.cz bylo dlouho srovndvacem, ktery
prakticky nic nestal vV porovnani s ostatnim druhem inzerce, coZ se v roce 2014 zménilo a
naklady inzerentli pomalu dorovnaly ty u konkurence. Velkou nevyhodou je pro uzivatele
nepifehlednost nabidek. Zaméstnanci Seznamu se o svlij srovnavac piili§ nestaraji, takze
dochazi k mnoha tristnim situacim, kdy vedle sebe existuje hned nékolik cenovych
srovnani, 1 kdyZz jde o jeden a ten samy produkt. Neni problém pro zmé&nu napérovat jablko

s hruskou apod.



3.1.3.3 Nakupy Google

Nakupy Google jsou piekvapivé nejnovejsSim piiristkem do rodiny srovnavaci.
Google spustil svilj srovnavac teprve koncem roku 2011. Vydatné jej vSak podpoiil az
zacatkem roku 2014, kdy zacal vybrané produkty zobrazovat piimo ve fulltextovém
vyhledavani. Za stejnou cenu tak inzerent ziskal mnohonasobné vyssi hodnotu. Aktualné
uz je vSe pii starém a do Nakupi Google se dostanete kliknutim na polozku Nakupy ve

vyhledavani.

3.1.4 Socidlni sité

,»V prvni fadé potiebuji prodejci vytvofit divéru, Ze jsou kompetentni a odhodlani
Kk zajisténi uspéchu zakaznikovi. Tradi¢né se prodejci museli spolehnout na povést své
spole¢nosti a produktli a jejich aresar zakaznickych vztahti se pomalu budoval mnoho let.

Dnesni prodejci mohou proces stavéni duavéry urychlit vyuzitim stranek socialnich siti

k pfedvedeni kvalifikace. [3, str. 78]

3.1.4.1 Facebook

Suverénni jedni¢ka na poli socialnich siti ma jen v CR v roce 2014 pfes 4 milony
Cesky mluvicich uzivateli. To uz je dostatecné velkd skupina lidi, kterda by neméla
uniknout zddnému obchodnikovi. Socialni sit€¢ skryvaji r4j pro inzerenty a v tom miZzeme
spatfit hlavni silu. Jiz samotné pojmenovani vypovida o podstaté této sluzby. UZivatelé se
chovaji doslova socidln€ a svétu tak davaji prakticky bez pov§imnuti hodné intimni tidaje.
Obchody pak mohou cilit reklamni sd€leni napiiklad na vdané sleény ve véku 26-30 let,
které poslouchaji Pearl Jam a rady cvici jogu. To jsou predstavy, o kterym se jesté pied

nékolika lety nezdalo ani t€ém né&jvétsim optimistim v marketingu.
I pres nescetné klady musi kazd4 socialni sit’ bojovat s velmi nizkou konverzi. Je to

dano tim, Ze 1idé nenavstévuji Facebook z diitvodu ndkupu. Facebook si otevieme ve chvili,

kdy se chceme bavit a sdilet nase nazory a dojmy.

3.1.4.2 YouTube



3.1.4.3 Google Plus a ostatni

Google Plus dosahl sice na podobny pocet uzivatelii jako Facebook, ale to je dano
predevsim mnozstvim uzivatelti vahledavace Google a piidruzenych sluzeb. Ve skute¢nosti
se zatim jedna o spiSe mrtvou socialni sit. Vzhledem k provazanosti s vyhledava¢em od
Googlu by vsak zadny eshop nemél podcenovat vyznam sluzby Google Plus. Google umi

Spatné ¢ist z Facebooku, takze pro SEO ucely pouziva zejména svou socialni sit’.

3.1.5 Public relations

»Public relations (PR) ¢ili vztahy s vefejnosti zahrnuji pestrou Skélu aktivit
podporujicich nebo branicich image spolecnosti ¢i jejich jednotlivych vyrobkua.* [4, str.

567]

Rada spole¢nosti dnes pfechazi na marketingové public relations (MPR). ,,Ruku
vruce stim, jak slabne sila hromadné reklamy, obraci marketingovi manazeti svou
pozornost kK MPR, aby s jejich pomoci vytvareli povédomi a znalost znacky pro nové i
zavedené vyrobky. MPR jsou také ucinné pro pokryti mistnich komunit a dosazeni
specifickych skupin a mohou byt nakladové efektivnéjsi nez reklama, bez ohledu na to

v§ak musi byt planovany pravé s ohledem na reklamu.

Je jasné, Ze kreativni public relations dokaZou ovlivnit povédomi vefejnosti se
zlomkovymi naklady oproti reklamé. Spolecnost nemusi platit prostor ani ¢as v médiich,
ale jen platy svych zaméstnanct, kteti sestavuji a rozesilaji zpravy a fidi urcité udalosti.
Zajimavy piib¢h prevzaty médii mize mit hodnotu odpovidajici reklamé v fadu milionti
dolarti. Nékteii odbornici tvrdi, Ze spotiebitelé jsou ovlivnéni redakénim c¢lankem

s pétkrat vétsi pravdépodobnosti nezZ reklamou.* [4, str. 568]

3.1.5.1 Média, diskusni fora

Meédia a diskusni fora ¢tou lidé na rozdil od reklamy ve vlastnim z&jmu (az na
vyjimKy). To znich déla genidlni kanal, kterym se mohou firmy prezentovat. Jeho
efektivitu podporuje také fakt, Ze lze sdéleni umistit na bezplatnou plochu. Spole¢nosti
zapominaji, jak klicova je spoluprace s tematicky zamétenymi portaly. Pokud napiiklad

budeme uvazovat, ze vlastnime eshop, ktery se profiluje jako specidlka ptes akumulatory
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do telefonii, méli bychom pravideln¢ nabizet produkty pro recenze, podavat zpravy
spole¢n¢ s vizudlnimi podklady o zplsobu testovani baterii a nabizet pomoc pfi

zpracovavani témat, kterym redaktofi nerozumi tak do hloubky.

V diskusnich forech hledaji uzivatelé naopak odpovédi na své otazky, problémy c¢i
ptani. Obsah tedy netvofi nezavisla tfeti strana, ale sami uzivatelé, ktefi mohou byt
usmérnovani moderatorem foéra. Neni nic chytiejStho nez do procesu zainteresovat
dostate¢né¢ znalého pracovnika, ktery bude reagovat na vlakna z oboru. Pokud bude takovy
pracovnik jednat vhodnym zplisobem, mtize rychle budovat image firmy a podporovat jeji
profesionalni obraz. S ¢asem vznika mezi nim a diskutujicimi silny vztah, ktery funguje
jako magnet na zboZi, které zastupuje. Jestlize vznikne situace, kdy dokaze jeho zbozi nebo
sluzba uspokojit potiebu uzivatele, mize byt nabidnut piimo sptateleny brand. Na foru lze
rovnéz vyhledavat i nejvérnéjsi fanousky, nabizet jim za unikétnich podminek novinky

K testovani a postupné budovat armadu pro pfimy marketing.

3.1.5.2 Verejné akce

Pokud to mysli znacka sreklamou skute€né vazné, nastane nezpochybnitelné
situace, kdy se pusti i do propagace mimo internet. Dobrym zac¢atkem jsou vhodné zacilené
vetejné akce S vysSi koncentraci publika, kde se tak miZe stfetnout znacka ptimo s cilovou
skupinou a pfedstavovat vyrobky v praxi a komunikovat osobné o ptanich zakaznikd.

Ptikladem budiz veletrhy, sportovni akce a mobilni prodejny.

Dalsi pfrilezitost prezentovat se pii vyznamnych uddlostech maji firmy v ramci

sponzoringu. Pti sponzoringu je vSak nutné dusledné premyslet o navratnosti investice.

,»V roce 1985 Nike podepsala reklamni smlouvu s tehdy zacinajicim Michaelem
Jordanem. Jordan byl stale jest€¢ novaCkem, ale zosobiioval nadlidsky vykon. Sazka se
Nike vyplatila — fada basketbalové obuvi Air Jordan mizela z regalt a trzby piekrocily 100
miliontt USD jen v samotném prvnim roce. Jak poznamenal jeden reportér: ,.JJen malo
marketéra je schopno tak spolehlivé rozpoznat a podepsat sportovce, kteti sviij sport tolik

ovlivni.” [4, str. 60]
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3.1.5.3 Socialni zodpovédnost

S postupujicim Casem, kdy se stale vic prohlubuji rozdily mezi chudymi a bohatymi
Vv kapitalistické spolecnosti, se stale Castéji debatuje o spolecenské zodpovédnosti firem.
Nazor spolecnosti je takovy, ze by dnes firma neméla vytvaret pouze zisky na zdkladé
kvalitnich proddvanych produkttli, ale méla by podporovat nejriznejsi spolecenské aktivity
vedouci k posileni pozitivniho chdpani spoleCnosti. Zeleny marketing je jednou z ukézek,
kam mohou firmy sméfovat, aby naplnily o¢ekévani vetejnosti. Hezkym ptikladem jde 1
korporace Vodafone skampani nazvanou Rok jinak, v ramci které umoziuje svym

zaméstnanciim si na rok vybrat praci v neziskové organizaci pii zachovani mési¢ni mzdy.

3.1.6 Primy marketing

Pfimy marketing je zptisob prodeje zbozi a sluzeb, ktery funguje na zaklad¢ velmi
osobni komunikace s potencionalnim kupcem. V ¢im dal vétsi konkurenci si podniky
zacinaji uvédomovat vyznam spokojen¢ho zakaznika, ktery pro n¢ dokaze vytvofit vedle
osobnich nakupti rovnéz nakupy zprosttedkované a zdarma. Tomu se budu vénovat v prvni
¢asti. Druha cast se zabyva vyS$im vyvojovym stadiem spokojené¢ho zakaznika, kdy je
firma ochotna takovému Ciniteli zaplatit za zprostiedkované trzby. Konkrétné se jedna o

pfimy prode;.

3.1.6.1 Neplaceny

Spole¢nostem by nikdy nemélo jit jen o zisk, ale také o spokojenost zakaznikd,
nebot’ spokojenost zdkaznikli se promitd do pfijmi. Je pravdépodobné, ze pokud bude
zakaznik s dodanym produktem ¢i sluzbou spokojeny, bude si ji v budoucnu spolu s timto
zazitkem pamatovat v poziticnim duchu a nakoupi 1 n€kdy piisté. Klicova vSak neni
zdaleka jen loajalita zakaznika. Kazdy z nas se pohybuje ve specifické spolecnosti, kterou

dokaze do urcité miry ovliviiovat. Vznika tak prostor pro osobni doporuceni.

»Emoce jsou zdkladnimi faktory, které ovliviluji naSe ndkupni chovéani. Na
YouTube najdeme spoustu videi, kde mladi plni rozruSeni rozbaluji svou nové koupenou
herni konzolu nebo mobilni telefon. Kdykoli Apple uvede novy produkt, stovky lidi
S nadSenim stravi vice nez 30 hodin kempovanim ptfed obchody, aby byli mezi prvnimi,

kdo ho ziska. A nemusite byt fanatiky, aby vas nakup néceho naplnil emocemi. Jen se
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podivejte na vyrobky, které mate kolem sebe. A ted’ si vzpomente na to, pro¢ jste je

koupili.“ [3, str. 188]

Naprosta vétSina zdkaznikli nenakupuje na zdkladé raciondlnich podkladi.
Rozhodovani ovlivituji emoce a emoce jsou spojené se zazitky, které se snazi Uspé$né
firmy vzbudit u kazdého zdkaznika. Takovy zdkaznik dokaze odvést mnohem vic prace

nez kterykoliv reklamni plakat na ulici a navic nestoji ani korunu.

3.1.6.2 Placeny

Piimy prodej umoznuje spokojenym zakazniktim vydélat na tom, Ze jsou spokojeni.
Myslenka je extrémné jednoducha a piesto tuto pravou podstatu nikdy celd fada
spotiebiteld nepochopi. V té souvislosti musi kazda firma dikladné zvazit mozné negativni
disledky vnimani znacky pii zapojeni do piimého prodeje obvykle v podobé multilevelu.
Vzdy budou existovat pfimi prodejci, kteti budou poruSovat podminky nebo nepochopi

smysl modelu pifimého prodeje.

Ukézkovym ptikladem dobie zvlddnutého pfimého marketingu je firma Amway
s kofeny v USA, ktera drZi globalné prvni pozici, co se obratu tyce. Tento gigant dokonce
jinou formu marketingu nepouzivé (az na vyjimky tieba v Cing&). V fadé zemi véetné Ceska
pak podporuje spolupraci s lokalnimi znackami, které mohou vyuZzit jiz vybudovanou
stabilni sit’ pfimych distributorti, jenz si radi oblibi kvalitni partnerskou znacku, ktera
dokéze zvysit jejich pfijem v disledku rozsifeni sortimentu, za jehoZ propagaci dostavaji

zaplaceno.

3.1.7 Email marketing

Email marketing patfi dle ndzoru nejvétSich odborniku pifes marketing mezi
nejefektivnéj§i zptsob marketingu. Navic téméf nic nestoji a je osobni. Pro sprédvné

pochopeni v§ak musime pochopit, co email marketing v zadném piipad¢€ neni [6, str. 88]:

e Email marketing neni jednorazové odeslani prodejni nabidky sluzeb nebo produktii

na seznam ,,nékde* ziskanych kontaktti. Tomu se tikd spam.
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Email marketing neni sbirdni email adres po internetu. Je jedno, jestli to déla vase
asistentka nebo chytry programek.

Email marketing neni ani o kupovani databazi kontakt. To je jen 1épe zabaleny
bod 2.

Email marketing neni jen posilani mési¢niho newsletteru.

Email marketing neni posilani 20 zlevnénych produktti s obrazky kazdy tyden.
Email marketing neni, kdyz se nemiizu z odbéru emailt

Email marketing neni, kdyz se v kazdém emailu prodava horem spodem.

Email marketing neni, kdyz se minutu divdm na email a nechépu, co mi chcete fict.
Email marketing neni, kdyZ mé zaujalo, co jsem dostal, ale nevim, co mam udélat
dal.

Email marketing neni televize, ktera chrli reklamni sdéleni plo$né€ na lidi.

Email marketing neni posilat pofdd dokola na neplatné nebo duplicitni adresy.
Email marketing neni posilat ptili$ ¢asto a obtéZovat.

Email marketing neni posilat hromadné pies Outlook nebo Gmail.

Email marketing neni, kdyZ vidim jen prdzdny email, pokud nemam staZené
obrazky.

Email marketing neni, kdyzZ nesleduji uspesnost kampani a statistiky ¢teni.

Email marketing neni, kdyz se nevi, pro¢ se email posil a jaky ma cil.

Email marketing neni, kdyZz se posila A4 texta.

Email marketing neni, kdyz se posilaji 5 MB pfilohy.

Email marketing neni, kdyZ se nevyuziva web na sbér relevantnich kontakti.

Email marketing neni, kdyz se kontakty nesbiraji na prodejné.

Email marketing neni, kdyZ neni souhlas se zasilanim.

Email marketing neni, kdyz neni optimalizovany email pro rizné email prohliZece.
Email marketing neni, kdyZ se posilaji stejné emaily pofad dokola ru¢né.

Email marketing neni mit po kazdém mailingu plnou schranku vracenych emaild.
Email marketing neni, kdyZ se zapomind, Ze email ¢te na druhé stran¢ ¢lovek.

Email marketing neni, kdyZz by si odesilatel sdm nepiecetl email, ktery posila.
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Email marketing neni jen o rozesilani pravidelnych newsletterti. Odbornici
pouzivaji napiiklad smartkampané k béznému emailovani. Diky smartkampanim se tak
stava cely systém do znacné miry automatickym. Mizeme nastavit tfeba automatické
zasilani pfani k narozenindm a cely proces komunikace po uskutecnéni néjaké akce ze
strany zdkaznika (ndkup, stazeni eBooku, dotaznik) efektivné zakonceny prodejnim
emailem. Email marketing spada pod oblast pojmenovanou jako informartketing a podili se
tak na procesu budovani zdkaznické divery za pomoci celé fady informac¢nich materialt —

eBooky, webindfe, tipy a triky apod.

3.2 Konverze stranek

Jednim z duleZitych ukazatelt eshopt je konverze stranek. Ta tikd, jaké procento
z navstévniklt provedlo akci. Obvykle sledujeme podil objedndvek. Pokud jsme
zaznamenali denni navstévnost 300 lidi a z nich 30 provedlo nakup, mluvime o 10%

konverzi.

3.3 Uprava procesii ve firmé

K nejdulezitéjsim procestim v obchodni firmé patii nakup. Je velmi klicové vybirat
vhodné dodavatele prodavaného zbozi i spotfebniho materidlu 1 dodavatele sluzeb —
naptiklad kuryrni pfepravce. S tim se poji také zptlisob, kterym je fizen ve firm¢ piijem 1

nasledné expedice zboZi.

,Cilem je vytvofeni dlouhodobych vztahti k vn¢j§im zdrojim. Firma ocekava od
nakupu efektivni feSeni dosaZené pii optimalnich dopravnich, transakénich a dalSich
nakladech, a to v nejkrat§im mozném case a pii nejlepsi kvalité, spolu s neustalym
vyhledavanim dalSich moznosti kooperace, vzajemné koordinace atd. Vyznamnou roli zde

hraji komunikac¢ni technologie a prostfedky.* [7, str. 206]

Pii vybéru dodavateld je v prvni fadé diilezité najit dostate¢ny pocet dodavatelli
spliiujici nase pozadavky. Po pfijmuti nabidek je vhodné analyzovat vedle ceny rovnéz
administrativni zaté€z, lhiitu dodani, transakéni ndklady, kvalitu dodavaného zbozi, pravni
dasledky 1 vyhodnost reklamaci. Spolu s tim souvisi dikladné promysleny systém fizeni

zasob, ktery by méla kazda Gispés$na firma pravidelné aktualizovat.
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,,Uspéch na poli maloobchodu lze také definovat za pomoci systému sedmi S.“ [8,

str. 134]

e Spravny vyrobek
e Spravna lokace

e Spravny Cas

e Spravné zabaleni
e Spravné mnozstvi
e Smysluplna cena

e Spravny zakaznik

3.4 Vyhodnocovani aktivit

Aby bylo mozné zjistit vysledky prace spojené s optimalizaci webu, musi kazda
uspésna firma védét, jak predpokladany pokrok zméfit. Vedle béZznych nastrojit v podobé
oblibeného statistického softwaru SPSS existuje mnoho specializovanych online sluZeb. Ty

nejdulezitéjsi si predstavime v nasledujicich odstavcich.

3.4.1 Webova analytika

Nespornou vyhodou webu je jeho meéfitelnost. Pfesto to jen u nas stovky
internetovych obchodt ignoruje. Aby se web mohl zlepSovat, potiebuje znat mnoho dat.
Diky modernim nastrojim jsou k dispozici na par klikd a zdarma. Néco podobného neni
ani zdaleka moZné u offline reklamy i kamennych prodejen. Prostfednictvim takzvané heat
mapy stranek dokonce dokazeme zjistit, na jakych mistech nejcastéji jezdi kurzor mysi

navstévnika.

,Lord Kelvin is often quoted as the reason why metrics are so important: ,,If you
cannot measure it, you cannot improve it.“ That statement is ultimately the purpose of web
analitics. By enabling you to identify what works and what doesn’t from a visitor’s point of
view, web analytics is the foundation for running a succesful website. Even if you get
those decisions wrong, web analytics provides the feedback mechanism that enables you to

identify mistakes quickly.* [1, str. 1 - AJ]
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3.4.1.1 Google Analytics

,Understanding how Google Analytics data collection works is a great way to

recognize what you can achieve with web analytics reporting. [1, str. 45 - AJ]

Nastroj Google Analytics se stal velmi rychle jednickou na trhu v oblasti méteni
webl. Velkou vyhodou je, ze je spravovan pod gigantem jménem Google, takze dochazi
k Castym upgradim, a uzivatele pouzivani nestoji vibec nic. Diky této sluzbé mizZeme
ziskat prakticky vSechny vice i mén¢ pouzivana ¢isla o naSem webu v redlném case. Budu
jmenovat nékolik klicovych ukazatelii uspéchu. Klasikou budiz konverzni pomér
elektronického obchodu, obrat, mnozstvi objednavek, primérna hodnota objednavky a

nejprodavangjsi produkty.

S Google Analytics vSak dokdzeme zjistit skutené¢ mnohem vic, aniZ bychom
museli tvofit specialni tabulky nékde jinde. V administraci ti spravni profesiondlové
porovnavaji napiiklad vykon produktu mésic pfed upravami popisku produktu s mésicem
po upravach. Jednoduse tak okamzité vime, o kolik procent se zvysily trzby na zakladé
provedenych uprav copywritera. Ddéle lze identifikovat tfeba pocet objednavek
uskutecnénych na zdkladé rozeslaného newsletteru klidn€ Sest mésicli zpétn€. DokaZeme
vycist rovnéz zajimavosti. Bézné vétsina lidi nakoupi hned pfi prvnim styku s produktem,
ale mize existovat celkem citelnd skupina zékaznikl, ktefi nakoupi az tieti den. Cilem
webové analytiky vSak neni pouze vytvareni grafii. Klicovou roli hraje analyza
vyexportovanych dat. Zkouméme béZn¢, pro¢ nakoupilo tolik zakaznikl az paty den. Co
vedlo doty¢né k nakupu? Byl v ten den odeslan newsletter s akéni nabidkou? Co udélat pro

to, abychom pfisté vybudili vice lidi k ndkupu?

3.4.1.2 Collabim

Collabim lze oznacit za nastroj SEO, nebot’ pomdhd sledovat pozice snippetl
optimalizovaného webu na zadana klicova slova. Funguje to pro Google i pro Seznam a

v administraci jsou prehledné grafy vyvoje. Zakladni a dostacujici verze je zdarma.,
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3.4.1.3 Ostatni mozZnosti sledovani vykonnosti

Kazdy vétsi poskytovatel marketingovych nastroji dnes poskytuje statisky. Zalezi
pak jen na zakaznikovi, jak moc s témito daty pracuje. Je tfeba si uvédomit, Ze ne vse Ize
vycCist z Google Analytics. Pokud inzerujeme pies Sklik od Seznamu, budou nds zajimat
zcela jiste¢ konverzni poméry kampani i jednotlivych inzeratd. Na zakladé toho mizeme
op¢t optimalizovat a dosahovat mnohem vys$ich ziskii. Na Facebooku je mozné dopocitat
naklady na jednoho nového fanouska osloveného prostfednictvim placené inzerce a na

Heurece vidime naklady z obratu v Citelnych procentech.

3.4.2 Dotazniky

V neposledni fadé¢ pomahaji manazerim dotazniky. Neni nic jednodus$iho nez
vytvoftit a rozeslat dotaznik. Z n¢j mizeme zjistit, odkud pfisli dotazovani zékaznici, jaké
procento z nich bylo s nakupem spokojeno, jaké procento z nich dalo na osobni doporuceni
a mnohem vic. Stdle Castéji dotazniky vytvafeji a hlavné vypliuji online, coz ma fadu
vyhod. Dotazovany muze byt osloven napiiklad pomoci efektivniho newsletteru a
prehledné vysledky jsou dostupné na jedno kliknuti mysi. Povedené online dotazniky umi

vytvaret tfeba Disk Google.

4 Prakticka cast

Jak jiz bylo zminéno na zacatku prace, v praktické Casti se budu vénovat Gpravam kolem
internetového obchodu s elektronikou na doméné PowerGuy.cz V kratkosti cCtenafi

pfiblizim znacku a déale dojde k rozebrani a vyhodnoceni aplikovanych tprav.

4.1 Historie zna¢ky PowerGuy.cz

Abychom spravné pochopili celou situaci kolem internetového obchodu
PowerGuy.cz, je potfeba se vratit az na konec roku 2008, kdy jsem se jesté jako
Sestnactilety student zacal zabyvat dénim kolem drobnych akumuldtort. Jesté¢ pred
mySlenkou, Ze bych zacal podnikat, jsem se hodné zajimal o situaci kolem mobilnich
telefonli. To byly ty bujaré Casy, kdy jsme béhem néckolika desitek mésici migrovali
z telefontl typu Nokia 3310 na smartphony v cele s revoluénim iPhonem, jehoZ prvni

model se zacal prodavat piesn¢ 29. ¢ervna 2007, ovSem pouze v USA. Byl to obor, ktery
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mé prosté bavil a situace kolem napdjeni téchto drobnych pfistroji nebyla ani zdaleka

vyfesend, coz neni koneckonct ani dnes.

[ pies status zalateénika dorazil méj prvni akumuldtor rovnou z Ciny —
akumulatorové velmoci. Bylo tomu tak nékdy na konci jiz zminéného roku 2008. Po
zkuSenosti s aukénimi servery jsem zalozil e-shop na doméné tietiho fadu pod konceptem
Kramky.cz Tam jsem fungoval piiblizn¢ dalsi rok a ke konci roku 2011 doslo
k zaregistrovani domény PowerGuy.cz, protoze bylo jasné, ze mé cile nemize uspokojit
obycejné eshopové feseni. Nemohl jsem si vSak dovolit rovnou investici ve statisicovych
fadech do e-shopu na miru, takze doslo k zakoupeni profesiondlniho eshopového feseni u
firmy Bohemiasoft, ktera patii k nejvétsim poskytovatellim na nasem trhu. V tuto chvili nic
nebranilo rychlému rastu a pocatecni obrat kolem deseti tisic korun mési¢né atakoval jiz
koncem roku 2013 metu pfiblizn¢ dvacetinasobnou, pokud budu brat v potaz pouze trzby

obchodu na této doméné.

Znacka PowerGuy.cz totiZz byla zac¢atkem roku 2013 pfevedena pod firmu Eljet
s.r.0., pod kterou nyni spada 1 slovenska odnoz s ptiblizn¢ 20% podilem na trzbach a dale
Jiz cca rok velkoobchod s obchodnimi partnery formatu Datart, Sunnysoft a Smarty. V tuto
chvili jsem dospél k z&véru, Ze je na Case zkusit 1 jinak zamétené projekty a firmu pomalu
ptredat partnerovi, bez kterého by tak rapidni rist moZzny nebyl. Je tieba podotknout, Ze
bézny maloobchod (ptipadné i velkoobchod) spotfebuje hodné kapitdlu a bez bank a

investorl se az na vyjimky neobejde.

Cely obchod byl od prvopocatku budovan s izkou specializaci. Zaméteni bylo
kladeno na drobné akumulatory. Brand se snazi zakaznika odpoutat od zasuvky a posunout
ho blize ke nezavislosti. I kdyz se jedna stale jen o uchovani elektrické energie, musime si
uvédomit, co vSechno dnes elektfina umoznuje. PfedevSim miizeme ziistat ve spojeni se
svétem diky socialnim sitim a bezdratové komunikaci a nové se dokaZzeme na akumulatory
také premistovat na znacné vzdalenosti. To vse diky elektroniim, které¢ lze ziskat i

ekologicky z vody, ohng, slunce ¢i vétru.
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4.2 Vymezeni sortimentu

Postupem casu tak zacal vznikat na naSem trhu unikétni ekosystém, ktery ¢lovéka
nenechal ani na minutu s prazdnou baterii. V nabidce pfibyvaly atraktivni solarni
nabijecky, USB taboraky, USB dynama a dokonce i prvni vodikové power banky. Témét
vSechen sortiment do sebe skvéle zapada diky kouzlu dne$ni doby — béznym USB
konektorem. Tim padem dokazeme pienaset veSkerou energii nejjednudussi moznou
cestou — oby¢ejnym micro USB kabelem v cené né€kolika korun ¢eskych.

Doslo i k rozsifeni akumulatorti. V nabidce naleznete baterie do fotoaparatii a nove
i do notebookl. Poslednim ndpadem je rozSifeni sortimentu o produkty, které bez
problému dobijete s nasim feSenim naptiklad 1 na pousti. Spotiebitel tak mize zakoupit
kvalitni pfenosné repracky, promitat zabavné filmy projektorem o velikosti mobilu, nechat
se navigovat bezpeéné i v tom nejtvrdsim outdooru nebo chytnout kanal CT24 kupiikladu
na mytin¢ nedaleko chaty.
4.3 Zhodnoceni situace po konverzni strance

Internetovy obchod PowerGuy.cz vykazuje od samého zacatku vysokou miru
kolisavosti, co se konverzniho poméru ty€e. JeSté v bfeznu je patrny vyrazny pokles ke
ttem procentnim bodiim. Cilem bylo tento pomér stabilizovat na co nejzajimavéjsi troven.
Na zacatku grafu v ptiloze Analytics mizeme vidét, Ze se to podafilo. Dostal jsem se na
hladinu pfiblizné Sesti procent. To je u internetového obchodu velmi hezky vysledek, coz
mi potvrdil i zkuSeny a nezavisly odbornik a konzultant z oblasti e-commerce — Ing. Jan
Kalianko. Samoziejmé vSak zalezi na druhu sortimentu, ¢ase i struktufe navstévniku, aby
mohlo toto ¢islo néco vypovidat. Nejedna se o udaj, ktery by byl snadno porovnatelny

tieba s konkurenéni firmou.

4.4 Optimalizace nejatraktivnéjSich zdroji zakazniku

Z grafu ze sluzby Google Analytics dokazeme snadno urcit (opét ptiloha
Analytics), které zdroje navstévnosti patii mezi ty, které generuji nejvyssi obrat.
Zdlraznuji, ze ndm trzby jesté nic nefikaji o vysledném zisku. V nésledujicich odstavcich
se proto zaméfime na optimalizaci v oblasti srovnavaci cen (Heureka a Zbozi.cz) a
nasledn¢ navazeme problematikou nazvanou SEO (vysledky organického vyhledavéani).

Srovnavace cen a vysledky organického vyhledavani totiz pfinaSeji nejvyssi trzby. Mohli
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bychom namitnout, Ze by stalo za to naopak zkusit najit zdroje navstévnosti, které jsou
aktualné v pozadi, a pokusit se je dostat na komeréné zajimavou hladinu. O tom vSak tato
prace neni. Vzhledem ke stavu obchodu (ten vykazuje velky prostor pro optimalizaci) bude
lepsi a hlavné vyhodnéjsi se zaméfit na stavajici zdroje navstévnosti, kde nam stale utika

vysoky objem prodejt.

441 Zbozi.cz

Jako prvni jsem si vybral nékolik produktii, konkrétn¢ deset, které jsem zacal
optimalizovat pro cenovy srovnava¢ Zbozi.cz od Seznamu. V niZe uvedené tabulce uvadim

Casy, které mi jednotlivé produkty zabraly v ramci nutné optimalizace.

Produkt Cas optimalizace v minutdch
1465 5:48
2044 5:29
1473 3:48
1269 8:55
1310 5:36
1244 4:21
1449 3:00
1467 5:00
1687 8:15
1801 9:27

Tabulka 1

Dohromady zabrala ma prace 59 minut a 39 vtefin. Vysledkem bylo zvySeni obratu
0 4 399K¢. To neni piili§ zajimava ¢astka vzhledem k faktu, Ze se jednd o zvySeni trzeb za

obdobi péti mésict a pii vypoctu marze bychom se dostali nékam k hodnoté 1 000KE.

wewr

z ptilohy Tabulky a grafy.
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Okamzit¢ si vSimneme, Ze se podafilo optimalizovat tim spradvnym smérem
(ptirtistek trzeb) pouze produkty 1465, 2044, 1269, 1244, 1449 a 1467. UmysIné jsem totiZ
optimalizoval vSechny produkty 7. cervence 2014 a od té doby jsem si jich nevSimal.
Doslo tak k situaci, kdy se mi povedlo netimysIné zhorsit situaci produktt, které prinasely

jesté pted optimalizaci atraktivni trzby.

Plyne z toho jednoduchy zavér. Optimalizace je soustavna ¢innost, béhem které
musime neustale sledovat, analyzovat a opravovat dopady nasi prace. V piipad¢ tspéSného

pochopeni a aplikace se dokazeme véas vyvyrovat ptipadnym uslym zisktim.

Vratim se jesté naposledy ke zminéné tabulce. Pokud bychom si v€as vS§imli chyb a
odstranili je, dokazali bychom se b&hem pouhych &tyfech mésici dopracovat ke
zvySenému obratu v podobé minimalné 13 406K¢. To vSe ptfi minimalnim zvySeni nakladu.
Tyto data bohuzel nemam piesné zmétena, ale z praxe dokdzu odvodit, ze by urcité neslo
ani zdaleka o ¢asové navyseni ptresahujicich pocate¢nich 59 minut a to uz za trojnasobny

obrat zcela nepochybné stoji. Navratnost takové investice je naprosto dostatecna.

4.42 SEO aPPC reklamy od Seznamu

V dal$i fazi jsem se pustil do jinych pruduktd, tentokrat osmi, a zapocal jsem
optimalizaci pro fulltextové vyhleddavace (SEO), kterou jsem podpofil jesté¢ tvorbou
vhodnych PPC reklam ve vyhledavani Seznamu. V tomto ptipadé se jednalo o velky
experiment, od kterého jsem moc neocekaval, coz se néasledné také potvrdilo. Vybral jsem

totiz produkty s opravdu hodné nizkym potencialem, co se prodejnosti tyce.

Naptiklad baterii do telefonu Sony Ericsson K8001 hledd mési¢n€ na Seznamu jen
asi 50 lidi. Vzhledem k nizké konmkurenci jsem se vSak za pouhy mésic dokéazal dostat na
prvni pozici ve vyhledavani. Je velmi pravdépodobné, Ze na takové pozici navstivi nasi
stranku téméf vSech 50 hledajicich, takZe jsem navic zvysil mési¢ni navstévnost o 50

jednotek. Pii konverzi 2% se vSak jedna jen o jeden nakup mésic¢né.

V prilozené tabulce opét uvadim dobu (v minutach), kterou mi zabrala

optimalizace. Oddg¢lil jsem cas potiebny k SEO a PPC.
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Produkt Doba pro SEO Doba pro SEO

1093 33:40 4:34
1095 31:40 6:32
1321 38:51 3:08
1694 27:20 5:45
2046 36:22 10:15
1096 26:15 5:53
1097 31:30 8:15
1055 21:07 8:46

Tabulka 2

Prostym souctem se dostaneme k ¢islu 5 hodin. Béhem péti hodin prace se podafrilo
vytvofit v nasledujicich ¢tyfech mésicich trzby v hodnoté 4 742K ¢ navic. Opét je dulezité
si uvédomit, Ze se tato prace bude s vysokou pravdépodobnosti promitat do trzeb jeste
nekolik nésledujicich mésicii (Casto 1 desitek). I kdyz je SEO mnohonasobné drazsi
V porovnani se srovnavaci cen, fadové 10 krat, vysledky dobfe odvedené optimalizace ve
fulltextovém vyhledavaci ptindseji firme trzby mnohonédsobné delsi dobu. Ve vysledku tak
vyjde kvalitni SEO nanejvy$ na stejny obnos penéz jako optimalizace vénovana do
srovnavace cen. Zaroven si musime uvédomit fakt, ze se prace obétovand SEU projevuje
nékdy 1 s nékolikamésiénim zpozdénim (srovnavac cen reaguje na zménu do 24 hodin),

proto je tento vyzkum hodné zkresleny.

Dovolim si zminit relevantnéjsi ukézku baterie, kterd byla optimalizovana pro
Seznam 1 Google jiz zacatkem roku 2012. V piiloze nazvané SEO piinos miiZete vidét, Ze
za celou dobu fungovani eshopu vytvotilo dobré SEO (stabilni TOP pozice na Seznamu i
na Googlu) trzby ve vysi 41 784K¢. Tézko odhadovat na kolik ¢asu vysly dohromady
kompletni Gpravy tohoto produktu. Troufnu si vSak tvrdit, ze se to veslo do jedné hodiny,
kdyz beru v potaz pouze SEO tupravy. Asi si jiz dokdzete sami zodpoveédét na otazku, jak

velky smysl dava SEO.
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4.4.3 Synergicky efekt marketingu

Ve volném c¢ase jsem se zabyval komplexn&jSimi upravami. Vybral jsem si mimo
jiné i akumulator pro smartphone Samsung Galaxy S3 Mini. Béhem kratké doby se mi
podaftilo zachytit rapidné nartstajici poptavku po této baterii. Byl tedy nejvyssi Cas zacit
nejen s apravami na strankach PowerGuy.cz, abychom nepiisli o nadéjné prodeje. BEéhem
Cervence jsem provadél Upravy na vSech bateriich pro Samsung Galaxy S3, které
prodavame. Vhodné jsem nas umistil na srovndva¢ cen Zbozi.cz i Heureku. Déle jsem
provedl dikladné SEO a k tomu jsem podobné produkty vhodné provazal ptes cross-
selling. Nevynechal jsem ani PPC (Seznam ptes Sklik a Google jen pfes Google Nakupy).
V ptiloze Tabulky a grafy je pak prehledné zachyceny vysledek celé akce. Jiz v prvnich
¢tyfech mésicich doslo k navySeni trzeb o uctyhodnych 28 022K¢. Pripominam, ze se
jednd pouze o jeden model baterie do mobilu o primémé hodnoté 314K¢. Vysledek
zachycuje piehledné i graf pod tabulkou nazvanou S3 Mini. Pod timto grafem je také vidét
(graf zachyceny ve webovém nastroji Collabim), Ze jsme se velmi rychle dostali tfeba na

prvni pozici ve vyhleddvaci Seznam, coz mélo na situaci znacny vliv.

V druhém piipadé jsem se pustil do baterii pro telefony iPhone. Zde jsem se
zamé&fil hodné na pfidanou hodnotu, ktera byla v tomto pfipadé prakticky nutnosti (bez
nafadi a navodu baterii u iPhonu ¢lovék nema Sanci vymeénit) a z nezndmych divodu to ani
K dnesnimu dni zadna konkurence neokopirovala (odstavec jsem psal v lednu 2015).
K propagaci chytrého feSeni od na$i firmy jsem pouzil stejné kanaly jako u ptedchozi
baterie — baterie pro Samsung Galaxy S3 Mini. Navic jsem pfidal pouze na zkousku jeden
PPC snippet v Google AdWords odkazujici na baterii do iPhonu 4S. Vysledkem je novy
obrat v celkové vysi 48 465K¢! Podobnou upravu tedy doporucuji rychle aplikovat i na

nasi slovenskou verzi.

Déni kolem baterii do iPhont bylo specifické jesté v jedné véci. Pres cross-selling
jsem se snazil pietahnout lidi, ktefi by za normalnich okolnosti zakoupili neoriginalni
baterii, na které byla marze jen kolem 100 korun ceskych, zatimco u originalni to byly
témet tfi stovky. Tento tah se povedl naprosto dokonale. Vedle gigantického zvySeni

prodeji tak dosSlo i1 krapidnimu zvySeni zisku a nebyt stile jest¢ nedokonalého
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zasobovaciho systému (zbozi, které neni skladem, nemé umysiné tlacitko koupit), trzby by

byly jesté citelngjsi. Pribéh situace zachycuje graf v piiloze Tabulky a grafy.

Zavérem bych jesté rad zminil ¢asy potiebné K vyse uvedenym vysledkim. Baterie
Samsung Galaxy S3 Mini vysla na necelé ¢tyfi hodiny se v§im vSudy a akumulatory pro
iPhone zabraly zhruba deset hodin prace.

4.5 Optimalizace procesi uvnitf firmy

Vedle kvalitn€ zpracovaného internetového marketingu je potfeba myslet i na zadni
vratka v podob¢ nezbytné administrativy, logistiky i B2B vztaht s dodavateli, aby mohla
byt veskerd poptavka tfadné uspokojena. Na tuto oblast se podivam v nasledujicich

kapitolach.

45.1 Optimalizace procesii spojenych s pfrepravou

Spole¢nost Eljet utrati rocné za piepravu z ciziny kolem 250 tisic K¢. Jedna se o
hodné vysokou ¢astku, pokud si uvédomime, o jak drobny sortiment jde a na kolik vyjde
pieprava celého kontejneru z Ciny nebo USA. Z toho diivodu podrobim analyze i dopravu.
Za rok 2014 doslo k importu zbozi z USA v nakupni hodnoté piiblizné 220 tisic korun
¢eskych. Do pfiloZené tabulky jsem zapsal dillezité parametry posilanych zasilek (letecka
pfeprava). Dohromady vysla pfeprava na v pfepoctu cca 24 tisic K¢. Abychom porovnali
vyhodnost feSeni, musime proti tomu postavit lodni pfepravu. Tunova paleta (metr
krychlovy) stoji aktualn€ pod Ctyfi tisice korun. Jednd se o nejmensi moznou jednotku pro
namoini pfepravu, kam by se toto zbozi veslo. Lze tedy konstatovat, Ze je v daném piipadé

zvolena pteprava o celych 20 tisic drazsi.

Cilem vSak nebylo prokazat, Ze mame pro novy rok zvolit ndmoini pfepravu.
Pokud vezmeme v potaz cenu uroku a riziko spojené s naskladnénim zbozi na del$i dobu,
nemusi byt lodni pfeprava nejvyhodnéjsi cestou. Chtél jsem piedevsim poukdzat na
obrovské cenové rozdily mezi zplsoby mezinarodni piepravy, které je vhodné neustéle
sledovat a porovnavat. V tomto piipadé jsem vybral import z USA, aby bylo snazsi
pochopit celou problematiku. Vezmeme-li viak import této spolecnosti z Ciny, je ziejmé,
ze se pii objemu letecké prepravy prevysujici 200 tisic K& pomyslné nizky jesté

pooteviou. V takovém piipad¢ je nanejvys moudré rychle ptehodnotit situaci.
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Balik Hmotnost v kg Cenav USD

28.2.2014 9 130
11.3.2014 16 183
22.4.2014 11 148
13.5.2014 1 63
6.6.2014 13 129
1.7.2014 15 222
18.8.2014 10 120
18.9.2014 6 85
17.11.2014 7 104
Celkem 88 1184

Tabulka 3

4.5.2 Uslé zisky v podobé chybéjiciho zboZi na skladé

Neexistuje snad Zadny UspéSny internetovy obchod, ktery by se minimélné ¢as od
¢asu nepotykal s nedostupnosti prodavaného zbozi. I kdyz zijeme obecné feceno v pretlaku
nabidky nad poptavkou, nelze zajistit, aby nedochazelo k nedostupnosti vSech vyrobkd.
Kazdy vyrobek jednou vyrobce piestane vyrabét bez ohledu na jeho pokracujici
prodavanost, lidky faktor nebude nikdy dokonaly ani pfi pfepraveé zboZzi a dodavatel miize
kdykoliv vypovédét spolupraci. To je jen vycet nékterych okolnosti, se kterymi se

maloobchod i velkoobchod béZzné setkava.

I pfes fadu piekazek vSak lze vybudovat velmi kvalitni systém zasobovani, ktery
podobni vettelci z makro 1 mikroprostfedi nebudou témét viibec naruSovat. V nasledujicim
prikladé se pokusim vysvétlit, pro¢ je vhodné investovat ¢as a tim padem 1 penize do

prevence pied ptipadnym vypadkem dodavek.
Pro ptiklad jsem si zvolil opét akumuldtor pro smartphone Samsung Galaxy S3

Mini. Vybral jsem jej z prostého duvodu. Béhem konce zafi roku 2014 doslo k

vyprazdnéni skladu zadanych baterii pro tento mobilni telefon, coz mélo za nasledek
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propad prodeje v nasledujicich dvou mésicich o piiblizné 50%. Chyba byla napravena az
koncem listopadu, takze se prodeje v prosinci vratily na pivodni troven. Vse je nazorné
vidét v piiloze S3 Mini - usly prodej. Celkova Skoda na obratu firmy dosahla na hodnotu
11 427K¢ (39 kust vynasobenych primérnou cenou za obdobi — 293K¢) - u jedné jediné
skupiny produkti z n¢kolika desitek! Pro jistotu pfipominam, Ze se jednd o pokles trzeb

oproti planovanému (poptavanému) objemu.

Je tfeba si uvé€domit, Ze se bavime o uslych trzbach, které maji jednu klicovou
vlastnost - nejsou c¢asto vibec vidét a nikdo si jich ani obvykle nevSimne (pokud
neprodavame jeden ¢i n€kolik produktl). Mizeme se tak snazit sebevic na vsech frontach
prodeje, ale pokud nezajistime dostate¢nou zasobu poptdvaného mnozstvi, miizeme hovofit
0 bezcenné praci. Proto by kazda firma méla mit kvalitniho pracovnika, ktery bude mit
zodpovédnost nad dostate¢né vysokou skladovou zasobou. Zajisténi skladové dostupnosti

stoji mnohem mensi prostfedky v porovnéni s naklady na vynalozenou propagaci.

Vratme se jeste jednou k nasi ptipadové studii. Abychom se vyvarovali této fatalni
chyby, stacilo v€as investovat pfiblizné hodinu prace navic do spravnych aktivit (pfi
soucasnych nakladech 100K¢). V prvni fad¢€ je potfeba zminit, Ze samoziejmé vychazim ze
situace, ze ma firma dostate¢né financni prostiedky na bankovnich uctech urcené pro
zasoby, coz pifi dneSnich cené uroku nepovazuji u obchodni spolecnosti za sebemensi
prekazku. V idedlni situaci mélo dojit k pravidelné kontrole skladovych zasob pfi znalosti
aktualni prodejnosti. Zodpovédny Clovek by tak snadno zjistil, Ze je potieba doobjednat

zbozi a nasledné by zajistil dopraveni zboZi do skladu PowerGuy.cz

4.5.3 Nakup zbozi

Pozice nékupciho patii mezi zdkladni stavebni kameny obchodni firmy. Nakupci
rozhoduje o tom, které zbozi bude spolecnost proddvat (objem prodeje), s jak vysokou
marzi bude mozné pracovat (zisk), i o tom, jestli bude poptavany produkt viibec skladem
(image). V nasledujicich odstavcich budu zkoumat, jak moc jsou vySe uvedené procesy

dalezité pro cely podnik.

I tuto pozici jsem me¢l na starost v roce 2014 ja. Pokusim se vybrat nékolik

klicovych piibéhu z historie. Jako prvni za¢nu novym hi-tech produktem, ktery jsem se
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rozhodl zafadit do nabidky. Re¢ je o americkém USB taboriku jménem BioLite
CampStove. Z pocatku nebyla lepsi moznost nez nakupovat BioLite ptimo v USA za MOC
130USD (BioLite nemél jako zac¢inajici firma velkoobchod). Postupem ¢asu se mi podafilo
vyjednat obchodni zastoupeni a razem jsme meli cenu na 75USD. To ndm umoZnilo
mnohem vyssi prodeje a zafidil jsem i velkoobchod s fetézci. Prodej nabral obratky. Brzy
vSak pfisla sprcha v podobé ukonceni dodavek z USA. Rozjety velkoobchod jsme museli
pozastavit. Druhou moZnosti bylo zvysit cenu, ale tim by se prokazatelné snizil prodej. Ke
konci roku vSak bylo moZzné zakoupit vSechen sortiment BioLitu s 26% slevou v ramci
akce Black Friday. Diky véasnému kroku mohlo dojit k obnoveni velkoobchodu a

vyraznému zvySeni nasi marze v maloobchodu (o 50%).

Dle aktualnich dat se timto rozhodnutim zvedla marze ze soucasnych 3300K¢

m¢ésicné na 8800K¢E. To je za rok 66 tisic korun.

Pfi nakupu v cizi méné jsem si dale ovéfil, ze hraje velkou roli i soucasny kurz.
Bé&hem posledniho roku doSlo ve vztahu koruny k americkému dolaru k 30% vzristu ve
prospéch dolaru. Tj. kazdy ndkup v dolarech je nyni o pfiblizné¢ 30% drazsi nez pred
rokem. Dle prognézy CNB se bude rozdil jeitd zvySovat v neprospéch koruny. VéEasné
nakoupeni zasob tak dokaze usetfit tuéné sumy a procesy spojené s nakupem by se na

zakladeé toho mély flexibiln€ upravovat.

V druhém ptiklad€é se zaméfim na poncékud odliSny druh produktu, kde dochazi k
tvrdému konkuren¢nimu boji na trhu, takZe je kladen vysoky diiraz na trvale nizkou cenu.
Pro ptiklad si vypujcim baterii Sony Ericsson BA700 (dnes Sony BA700), kterou bylo
nékteré mésice obzvlasté tézké sehnat. Bylo tedy tfeba vyvinou extra Gsili v rdmci hledani
dodavatele, abychom mohli prodavat tento akumulator a jesté na ném byl pouzitelny zisk.
V piiloze BA700 — usly zisk je krasné patrné, Ze jsme se po cely duben potykali s nulovou
skladovou zasobou u daného produktu, pficemz bylo realné proddvat mési¢né 13 kusi, jak

je vidét na grafu v ptiloze (mésic biezen).

Nakonec se mi podafilo najit vhodny zdroj v Ciné na strankach nejvétiho ¢inského

online fetézce Tmall od Alibaby. Vedle nizké ceny (40RMB, v pfepoctu asi 141K¢) mél i
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dostatecny pocet kusi skladem. Na zékladé toho jsme mohli obnovit prodej a pracovat i
v tak tvrdém konkurenc¢nim boji s marzi 81 korun na kus. Pfi nulovych skladovych

zasobach tak internetovy obchod piichazel o obrat 3 497K¢.

I pfes nadmérné vysokou ¢asovou narocnost se vyplatilo investovat piiblizné tii
hodiny do hledani alternativniho zdroje, nebot’ by bez takového tsili ptfichazel eshop kazdy

mésic o témef tisic korun na marzi na jedné jediné polozce z nabidky.

4.5.4 Optimalizace procesii spojenych s pirepravou

V kazdé firmé& tvofi vyznamnou cCast nakladi polozka oznacovand jako mzdy
zaméstnanciim. Do této kategorie spadaji i ndklady na brigaddniky, coz je predevsim ptipad
spole¢nosti Eljet s.r.o. Obzvlasté v zacinajicim podniku se vyplati dat Sanci studentm pied

béznymi a hlavné netimérné drahymi zaméstnanci.

U PowerGuy.cz tvoii nejvétsi podil z vydaji prace spojena s expedici objednanych
zésilek. Jedna se tfeba o vyskladnéni, baleni a pfipravu zboZzi dopravci. Zbytek ¢asu zabere
feSeni reklamaci, zdkaznicky servis a dal§i drobnosti spojené s kazdodennim provozem
eshopu. Kazdy mésic je tfeba expedovat kolem 500 objednavek (viz. ptiloha Pocet

objednévek) a to nepocitam slovenské a velkoobchodni objednévky (cca 100).

Postupné jsem zacal pfemyslet nad tim, jakym zplisobem zjednodusit vSechny vyse
uvedené procesy, abychom uSetfili a stali se tak konkurenceschopnéjSim subjektem na
trhu. Zacal jsem pracovat na systémech, které¢ tomu méli pomoct a vysledek je zaznamenan
v grafu. Zménil se naptiklad systém naskladiovani zbozi i vyfizeni reklamace, objednali
jsme nové a priveétivejSi obalové materidly, zasoby zbozi se zvedly z divodu nizsi
administrace pfi piijmu na trojnasobné mnozstvi, ucetni operace se predaly ucetni (ukéazalo
se, ze to je vyhodnéjsi feSeni) a diky dimysIngj§imu systému se jiz nemusela konat tak
Casto inventura. Velkou roli pak hrdlo i to, Ze jsme pfidélili kazdému pracovnikovi
zodpovédnost za jednotlivé tikoly, takze se ndm jiz nestdvalo, Ze bychom za chybu nikoho

nemohli potrestat.

Vysledkem bylo sniZeni nakladti na brigadniky z piivodnich 38 na pouhych 16 tisic

meésiéné béhem obdobi mezi Cervnem a fijnem roku 2014. To predstavuje vice jak 50%
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usporu. Pribé¢h pak znézoriiuje nize uvedeny graf. Na jednu objednévku se v§im vSudy uz
tak neptipadalo 63 ale 26K¢. Na zdklad¢ takové castky se firmé nevyplati pirechdzet na
zajimavou a novou platformu od Ulozenky — eSkladek. U né& vychazi na zakladé
objednané kalkulace jedna zasilka na 22K¢, avSak k tomu musime piipocitat dodatecné
naklady — napiiklad vyssi cenu postovného (o 28K& na zasilku u majoritni Ceské Posty) a

ztizenou kontrolu skladu, ktery by byl nové vzdaleny 14km.

V budoucnu pak bude mozné snizit tyto vydaje o dalSi procenta s rozvijejici se
firmou Balikonos, kterd vyraznym zptisobem zjednodusuje ptipravu pro kuryry — jednim
klikem Ize prenést vS§echny udaje potifebné na piepravni Stitky prakticky az do tiskarny, ze
dualeziti partnefi, proto zména zatim nepiipadd v ivahu. Soucasné dojde i ke snizeni ceny
prepravy ke koncovému zakaznikovi vzhledem k atraktivnimu ceniku projektu Balikonos.
Rezerva je i v odménovani brigadnikt, nebot’ obvykla cena prace podobné kvalifikovaného

pracovnika se pohybuje o 40% niZe.

Cena prace brigadnika v tisicich K¢

40

35 +—

30 +—

Cena prace brigadnik( v tisicich K¢

20 +—

15 +—

10

cerven cervenec srpen zafi fijen

Graf 1
S5 Zavér
I ptfes fakt, Zze se vétSi Cast byznysu znacky PowerGuy pohybuje v extrémné

konkurenénim prostiedi tak malého trhu, kterym Ceska i Slovenské republika bez debaty
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je, muze takovy internetovy obchod dosahovat zajimavych ziskli. Neobejde se to vSak bez

kvalitni prace a dnes tak potiebného know-how.

Jak jsme si ovéfili, velkou ulohu hraje v dnesnim online podnikani specializace.
Bez ni by bylo velmi tézké vytvaret sofistikovany marketing, ktery upouta vetejnost a
predevsim pak dokaze prodavat. Je nanejvys chytré vyuzit konvenéni metody, mezi které
patii srovnavace zbozi a PPC systémy, avSak v dalsi fazi prodeje rozhoduje o uspéchu ¢i
neuspéchu nevSedni pfidand hodnota. Tou mize byt zejména u opakované
spotiebovavaného zbozi kvalitné zpracovany email marketing s atraktivnim obsahem,
naopak u sortimentu, ktery se pfili§ pravideln¢ nekupuje, mize byt rozhodujici zaruka
spokojenosti, viditelné pozitivni recenze s produktem a profesiondlni a lidsky pftistup

technické podpory zakaznického centra.

Jakmile doséhne internetovy obchod stabilniho pfisunu objednévek, je nejvyssi Cas
se zaméfit také na logistiku, pracovni postupy uvnitt firmy a hlavné nezapomenout poiad
nad nécim dikladné pfemyslet, protoze pravé takovy pfistup odliSuje vitéze od
porazenych. V této bakalaiské praci mé zajimala zejména maximalizace zisku, coz se mi
z velké casti podatilo splnit na zakladé kvalitnich teoretickym znalosti uvedenych do
praxe. Dikazem je neustale rostouci obrat spole¢nosti Eljet s.r.0. a zvySujici se marze. Je
vSak nutné poznamenat, Ze procesy optimalizace patfi mezi strategické cile, tudizZ jich lze

jen t€Zko n¢kdy dosahnout.

Do prace se neveslo vSechno a je na ¢ase zminit 1 vedlejsi ¢innosti, na kterych jsem
pracoval. Moznd mély rovnéz citelny vliv na maximalizaci zisku, avSak m¢ly tu smulu, Ze
patii mezi Spatné méfitelné formy, proto jsem je vynechal. Velkou akci bylo v 1ét¢ 2014
vypluti lodi z PET flaSek z Nymburka do Hamburku. Podafilo se mi ziskat sponzorstvi ve
form¢ velkého banneru slogem PowerGuy.cz a dostali jsme se tak za par pijcenych
solarnich paneld i na uvodni stranu iDNES.cz Dalsi zajimavou offline udalosti byl stanek
na akci ARMY RUN na Sumavé, kde se o nas dozvédélo pfiblizng tisic zavodnikil vietnd
divaktl z idedlni cilové skupiny. Investici byla jen mzda na jeden den vcetné provize

z prodeje za jednoho brigadnika (1 176K¢).
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Projekt PowerGuy je ukazkou toho, ze na internetu je dnes mozné dosahnout
vyrazného uspéchu v rekordné kratké dobé a dokonce i s korunovou investici. Nic se ale
nedéje bez prace. V tomto pohledu zvitézila vytrvalost s vidinou jasné vize, na zakladé
které doslo k nastudovani desitek knih i samostatnych textl, aby jen ty nejlepsi mySlenky

mohly byt uplatnény na spravném misté a ve spravnou chvili.
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