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SPOCIVA

V ABSOLUTNIM
PROPOJENI
TECHNOLOGICKE

A BYZNYSOVE
KOMPETENCE

Pro zacatek se podivejme do
budoucnosti. Co se bude dit na trhu
e-commerce?

Dnes ma e-commerce celkovy podil
na maloobchodu kolem dvanacti
procent, v nékterych kategoriich
jako elektro to je pres 50 procent,

u potravin ¢tyfi procenta. Do
budoucna vsak bude tézké fict, co je
online a co je offline. SpiSe to bude
v osmdesati procentech mix obou

a po deseti procentech si vezmou
Cisté online a cgisté offline kanaly.

Podil e-commerce tedy uz nebude
vyrazné rast?

| kdyZ jsou potraviny na urovni ,jen”
Ctyf procent, je to Spickové. Je to
vice nez v Rakousku nebo Némecku,
ale méné nez ve Velké Britanii nebo
v Jizni Koreji. Cisla e-commerce

nas vsak kvalifikuji do prvni svétové
ligy, a pravé proto uz nemuze tak
Silené rast.

¢€im to je, Ze je nase e-commerce
tak napfed? Netyka se to jen
podilu na obratech maloobchodu,
ale tfeba i v poétu e-shopu nebo
v procentech mobilnich nakupi.
Jsme na skvélé svétové pozici, ale
neprecenoval bych to. Divame se
na to z Ceska a hrozné se proto
chvalime. Kdyby se na nas podival
nékdo ze Singapuru nebo Keni, rekl

by: , Takova vyspéla zemé, a tak
zaostald v m-commerce? Oni jeste
nemaji mobilni banky a mobilni
platby? Porad plati kartami

a hotovosti?*

U nas jsme oproti zapadni
Evropé naskocili na vinu inovaci
pozdéji, proto jsou u nas hezdéi
hypermarkety nez v Belgii a lepsi
obchodni centra nez v Americe.
Stavély se pozdéji. Podobné je to
ve srovnani s ndmi a zminovanou
Kenou. To ale nijak nedevalvuje
hodnotu a Sikovnost nasich lidi,
spousta Cech( dnes déla pravé

v Singapuru nebo v Americe.

Jaky je podle vas zasadni rozdil
mezi svétem kamene a svétem
onlinu, tedy klasického retailu

a e-commerce?

U nas v kamennych obchodech
je vidét, ze pravidlo ,kdo prijde
prvni, vitézi“ neplati. Kdo je prvni,
prohrava. Naptiklad nikdo uz ani
nevi, kdo v Cesku provozoval
prvni supermarkety zapadniho
typu. Prvni poradny supermarket
se jmenoval Syp, provozovali ho
Spanélé z Kanarskych ostrov(

a zkrachovali jako prvni. Prvni
hypermarket provozovala firma
Famila z Némecka, ktera uz davno
své obchody prodala Kauflandu.
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Kdo tedy vitézi?

Vitézi Lidl, ktery na ¢esky trh vstoupil
prakticky posledni. V kameni plati

to, ze kdo prisel brzy, nezvitézil.

V e-shopech je to mozna trochu jinak,
Alza ¢i Mall byly mezi prvnimi.

Co dalsiho odlisuje svét
e-commerce a kamene?

Plati to, ze e-shopy se vyznaji

v technologiich a obchodnici se
vyznaji v obchodovani. Uspéch
retailistd v budoucnu spociva

v totalnim propojeni, integraci

a spole¢ném rozvoji téchto dvou
kompetenci. Tyto schopnosti jsou
samy o sobé unikatni a schopnost
nad nimi vytvofrit néco, co propojuje
a rozviji obé, je genialni.

DokazZete uvést pozitivni
pfiklad, kde se jim to dafFi?
Jako priklad vzdy uvadim Alzu.
Ma to ve svém DNA, IT a byznys
spolu umi mluvit. Jejich
systémy, vychova a firemni
kultura jsou zalozeny na tom, ze
tyto dvé protichidné skupiny
lidi spole¢né dokazi mluvit

a rozumi si.

A co ostatni firmy, jak jsou

na tom?

Existuje spousta e-shopU

i kamennych FetézcU, ve kterych
si tyto dveé skupiny zasadné
nerozumi. Nechci je vSak
jmenovat, je jich hodné.

TOMAS KRASNY

V byznysu se pohybuje jiz
pres pétadvacet let. Polovinu
tohoto ¢asu buduje svoji
vlastni firmu Blue Events
tvorici oborové konference,
druhou polovinu stravil v jedné
ze svetové nejvétsich firem
zamérenych na vyzkumy
trhl s ndzvem GfK, kde mél
na starosti rizné projekty na
Ctyrech kontinentech.

4

<



ROZHOVOR

54

které na tom nejsou technologicky
dobre a kamenné fetézce, které
moc neumi obchodovat.

Pozorujete nékde ve vétsi mire, ze
by si firmy z téchto pivodné dvou
jinych svétd hodné ,lezly do zeli*?
R&d sleduji bitvu v Americe mezi
Walmartem a Amazonem, je to
souboj titdnl. Walmart je chytry,
Sikovny a mazany obchodnik,
ktery ale nema problém doucit

se technologické véci. Amazon je
genidlni technologicka firma, ktera
se porad zivi technologiemi - je to
obrovsky poskytovatel cloudovych
sluzeb - ale systematicky

si dokupuje obchodnickou
kompetenci. Napriklad kdyz koupil
Whole Foods. Obé firmy jdou
stejnym smérem, ale tisice e-shopU
a tisice kamennych fetézcl se jen
tak motaji, protoze nerozumi byt
jddru svého byznysu. Jesté bude
veselo. [Usmév]
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Existuje zptlisob, jak se mohou tyto
skupiny naucit pravé tu druhou
kompetenci? Maji si ji koupit nebo
tfeba nabrat lidi?

To kdybych védél. [smich] Univerzalni

reSeni neexistuje, strasné moc zalezi
na DNA konkrétni firmy. Na zakladé
toho se pak o dal$im postupu musi
rozhodnout majitel, protoze je to
obrovské rozhodnuti.

DNA firem jako jejich kulturu
zminujete casto...
Protoze je dUlezité. Kazda firma ma

néjaky genofond, ktery se v zdsadé neda

zmeénit. To vSak neni problém. Tenhle
genofond je tfeba znat, diky nému

firma vi, co je schopna, nebo neschopna

udélat. Kdyz jste zirafa, tézko budete

plavat jako delfin. Kdyz jste delfin, listy

z vysek stromU neoberete. Proto je
docela dllezité védét, zda jste zirafa,
nebo delfin a mnoho firem to nevi.

Kdyz to zjisti, pak neni problém, aby se

zirafa s delfinem spratelila a spolec¢né
néco vytvorili.

Abychom se trosku vratili - jaké
zmény pro zakazniky pfinese
sjednocovani svéta onlinu

a kamene?

Predpokladam, ze smér ukazi
opravdové omnichannel prodejny.
Opravdu neni problém mit ve
vesnické sdmosce hypermarket.
Predstavte si, ze v kazdé vesnici
muzete mit Globus, akorat si zbozi
objednate den predem doma

na internetu, anebo si zajdete

do prodejny a s prodavackou si
naklikate nakup, ktery vam dalsi
den nékdo doveze domu. K tomu
dojde, virtualni hypermarket do
kazdé vesnice.

Co prozatim vétSimu propojovani
téchto dvou svétt brani?
Problém e-shop je, Ze nejsou
schopny vysvétlit, pro¢ by mély
byt drazsi nez kamenna prodejna.
Pokud jste e-shop bez prodejny,
mate nizsi ndklady a mlzete
rozvazet za nizsi ceny. Lidé ale
kamenné prodejny chteji. E-shopy
tak jdou do omnichannelu a pak
maji problém, Ze maji kamenné
prodejny i online prodejny

a dodavka zbozi je vlastné navic,
nikdo vam ji nezaplati. Prosté

to nevychazi.

Z toho vychazi logika vétsiny
kamennych fetézcl. Uz tak

maji nizkou marzi a kdyby meély
vSechno vozit, tak se nedoplati.
Bud zac¢nou lidé platit za hodnotu,
Ze jim nékdo zbozi pfivezl, nebo
zméni byznys model a zdrazi. Nebo
vymysli genidlni zpUsob jak usetfit
na logistice, ale to je opravdu

vysSsi divEi.

Tato oblast nesouvisi jen

s obchodniky a zakazniky, ale také
s vyrobci a znac¢kami, jeZ si vybiraji
nejlepsi formu distribuce. Jak se

z tohoto pohledu divate na trzisté?
Ano, kdyz jsem vyrobce, hlavni
otazkou pro meé je, jestli jdu pres
Amazon, Alibabu anebo hleddm
jinou cestu. Myslim si, Ze se
pomérné ustaluje nazor hledat si
radéji vlastni cestu. Zalezi ovéem na
firmé a na produktu.

TakZe od trzist se vyrobci odvraci?
Je nebezpecné jit pres trzisté. Neni
zadné tajemstvi, ze si Amazon
sleduje statistiky, a kdyz se néco
prodava dobre, koupi to nékde
jinde, za¢ne vyrabét sdm a prodavat



to jako private label. Ze stejného
dlvodu nemaji masokombinaty moc
rady Globus - sice prodava balené
uzeniny, ale pokud se néco prodava
dobre, za¢ne si to vyrabét sam.

Je pro vyrobce FeSenim obratit se
na pfimou distribuci zakaznikam,
direct-to-customer (D2C)?

To je dalsi alternativou a opét velmi
zalezi na firmé a produktu. Je to
vSak hodné tézké a vSeobecné
jsem k tomu skepticky, coz je
mozna dano tim, Zze jsem hodnou
Cast zivota stravil s obchodniky.

Ti maji svoje nesporné vyhody

a kompetence. To, Ze jsem Spickovy
vyrobce neznamena, ze jsem dobry
obchodnik a naopak.

Uvedete priklad?

Vezmeéte si napriklad Apple, drzi

se svého kopyta. Jejich klicova
kompetence neni vyrabét, proto
nevyrabi. Designuji a prodavaiji,

jsou consumer centric firma a plni
pfani zadkaznikd. A to i ta, ktera jesté
nikdy nevyslovili. | Apple Store je
mozna daleko inovativnéjsi véc nez
samotny iPhone, oni totalné zménili
zpUsoby, jak se vyvijeji prodejny, a to
i prodejny potravin.

Velkého rozmachu D2C distribuce
se tedy podle vas nedockame?
Myslim si, ze D2C muze fungovat
jediné u obchodU s nizkou obratkou.
Je napriklad rozdil mezi ndkupem
potravin a nepotravinarskym
zbozim. U potravin nakupujete
kosik, u nepotravinarského zbozi
nakupujete vyrobek. Je néco jiného
koupit si velky nedélni nakup

a napriklad telefon, jsou to uplné
jiné sveéty.

D2C proto souvisi i s agregaci.
Napfriklad v Americe uz funguje, ze
kdyz si koupite hracku z e-shopu
Toys “R“ Us, mUzete si ji pfilozit do
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BYLY DOBY, KDY SE HODNE PLANOVALO
NA DVA, TRI, PET NEBO DESET LET
DOPREDU. TYTO DOBY JSOU PASE

kosiku hypermarketl Target. Bud
vam hracku pfivezou s ndkupem,
nebo si pro ni mlzete do prodejny
zajit. Iniciativné se tak spojuji, Target
ma totiz vic klic¢ovych zakazniku.

A tohle je také trendem - i kdybyste
mél deset primych prodejcl
produkty, stejné se najde agregator,
ktery je spoji dohromady.

Zménil se za vasi dobu pasobeni na
trhu styl planovani?

Byly doby, kdy se hodné planovalo
na dva, tfi, pét nebo deset let
dopredu. Tyto doby jsou pasé.
Dnes se prosazuje strategie prvniho
kroku - udélate krok jakymkoliv
smérem a zjistite, jak to funguje.
Kdyz to funguje dobre, pokracujete
dale, kdyz nefunguje, vratite

se o krok zpét a vyrazite jinam.
Porad délate odvazné kroky, pak

je objektivné vyhodnocujete a az
nasledné rozhodujete o dalSim
kroku. Mné to pripada perverzni,
jsem z generace, ktera vérila na
dlouhodobé progndzy.

Co tento novy zplisob

planovani vyZaduje od Feditela
nebo manazeri?

Ten, kdo takto firmu fidi, musi

mit obrovskou vili néco dokazat.
Prikladem je Jeff Bezos, Steve
Jobs, nebo u nas Tomas Cupr &i
Simona Kijonkova. Maji Silenou
motivaci néco dokazat. Naptiklad
Cupr bez jakychkoliv znalosti
obchodniho trhu zacal néco délat.
Kdyz to nefungovalo, délal to jinak
a postupnymi kroky se takto dostava

do cile. Zjevné to tedy funguje.
Zaroven to vyzaduje mit hodnoty
a presvédceni. Sam Walton Fikal,
ze kdyz zakladal Walmart, neumél
nic. Jedina véc, kterou mél na
mysli, byla, Zze kdyZ bude délat to,
co chtéji zakaznici, tak se bude
jeho byznysu dafrit. Neni to ovsem
uplné tak, ze lidem date to, co
chtéji, protoze sami casto nevédi,
co chtéji. Nabidnete jim néco,

co si myslite, Zze by se jim mohlo
a mélo libit.

Myslite si, Ze se tato strategie
prvniho kroku prosadi nap¥i¢
vétsinou firem?

Jsou to jen moje vize, mozna
se naplni, mozna ne. Aktualné
to vSak vypada tak, ze velké
korporace, které se fidi strategicky
a dlouhodobé, jsou hodné
vycerpané. Proto se objevuji
borci se strategii prvniho kroku.
Vyvoj na trhu muaze byt jesté
docela zajimavy.

Jak velky by ten prvni krok mél
byt? Jde o pulroéni projekt?
Nebo o néco, na éem mize
firma zkrachovat?

Od nékoho chytrého jsem slysel,
Ze jakykoliv projekt spojeny

s technologiemi a programovanim
a s vétsSim nez Sestimési¢nim
horizontem, riskuje, ze kvuli

tak dlouhé dobé technologicky
zastara. Mozna je to strasidelné,
ale kroky by tim padem mély
byt relativné kratké, aby to firmu

vyrazné neohrozilo.
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