E-Business Forum 2016

Program akce

Sal osobnosti

8:15-9:00 Registrace zacina v 8:15. Prijdte vcéas a dejte si s nami ranni kavu.

9:00-9:10 Uvodni slovo
Matéj Novak - Cruxo

9:10-9:40  Loajalita zdkazniku na internetu napfi¢ nakupnimi kategoriemi
Tomas Braverman - Slevomat.cz

Minuly rok jsem mluvil o potencidlu jednotlivych ndkupnich kategorii na internetu a mnoho z vés z této studie jesté dlouho
Cerpalo. Rad bych navazal dalsi rozséhlou studii, kterd se bude vénovat loajalité zakaznikl napfi¢ vSemi ndkupnimi
rostoucich kategoriich zboZi. Motivaci a dlvody zékaznikl vracet se do e-shop, at uz to jsou velké nakupni galerie nebo
mensi specialky. Jak moc vérny je ¢esky zakaznik, kolik oblibenych e-shopl ma a nebo se rad neché uplatit slevou ¢i
darkem? Kterd kategorie zbozi si drzi prim ve vérnosti, do jakého e-shopu se vraceji zdkaznici nejradéji? Tak to vam
prozradim pravé na EBF.

9:45-10:05 Lidé ¢asto nakupujici online - zdkaznicka loajalita ve véku Amazonu
Jens Rothenstein - IFH Koln

Online maloobchodni sektor prodélal za posledni roky rychly rist, ktery se dosud nezastavil. Kdo chce udrzet krok s
prednimi internetovymi prodejci, musi se zamérit na zakazniky a chéapat, co chtéji. Kazdy obchodnik by mél usilovat o
ziskani zakaznikl, ktefi ¢asto nakupuji online. Jak ale na to? A pro¢ jsou takovi zékaznici dlleziti? Dr. Jens Rothenstein,
projektovy manazer v Institut fiir Handelsforschung KdIn, na tuto otdzku ve svém projevu odpovida na prikladu spolec¢nosti
Amazon. Navic zmifiuje Sance dalsich internetovych obchodnik( a zédkaznickou loajalitu.

10:10 - 10:40 Jak se stat inovatorem na staromdédnim trhu
Ole Strohschnieder - JUST SPICES
Koreni kupuje kazdy, jenze Casto to vypada jako ndkup néceho okrajového, jako jsou ponozky: kazdy si obCas potiebuje
koupit nové, ale vétSinou je to nudna nezbytnost, nikoli zdbavny zazitek. Ole Strohschnieder, Florian Falk a Bela Seebach
zalozili Just Spices, aby se to zménilo. Jejich vize: Udélat z ndkupu koreni vskutku emocionalni zaleZitost. A dafi se to - diky
Siroké Skale rliznych vlastnich smési (od Oatmeal Spice po Spicy Jerk Rub, abychom uvedli par prikladd), barevnému
produktovému designu zndzornujicimu kreslené postavicky i moznosti nechat si namichat vlastni smési v internetovém
nastroji. Spole¢nost v kvétnu oslavila ¢tvrté narozeniny a mdze se ohlédnout za celou fadou Uspéchd: pribézné
rozsirovani produktové Skaly, rostouci tym, expanze na dalsi evropské trhy, dostupnost produkt(i v maloobchodé, rozsahla
medialni pfitomnost a silnd zédkaznickd a fanouskovska zadkladna v sektoru B2B i B2C. Z napadu, ktery tfi kamaradi z
univerzity vymysleli ve studeném sklepé, se stala prosperujici firma, jez zménila pohled lidi na koreni a na jeho potencial.
Just Spices je citankovym pribéhem uspéchu. Béhem své prezentace se Ole Strohschnieder podéli o nékolik anekdot z
ranych dni své firmy a ukaze, jak se jeji zakladatelé ucili za pochodu a jak $li za svou vasni a vizi proménit trh koreni, az
vybudovali sou¢asnou mezindrodni znacku Just Spices, nabidli inovace a dodali trhu novy Smrnc.

10:40 - 11:10 COFFEE BREAK

11:10 - 11:40 Co v Rohlik.cz délame pro spokojenost zakazniku a jak ji méfime
Tomas Cupr - Rohlik.cz
Prodej potravin online je specificky v mnoha ohledech. Jednim z nich je fakt, Ze se zékaznici na ndkup vraceji i nékolikrat
tydné. Jak online supermarket Rohlik.cz buduje bazi zakaznikd, ktefi se vraci a jsou spokojent, pfi extrémné rychlém rdstu,
ktery je klicem pro preziti na tomto trhu? A jak se tu zakaznicka loajalita a spokojenost méri? O zkusenosti z Rohlik.cz,
ktery v druhém roce existence mifi k miliardovému obratu, se podéli jeho zakladatel a CEO Tomas Cupr.



11:45 - 12:15

12:20 - 12:50

12:50 - 13:45

13:50 - 14:10

14:15 - 14:35

14:40 - 15:00

15:00 - 15:30

O loajalité toho moc nevim, ale povim vam néco o svobodé

Ladislav Trpak - ZOOT

A kdyz svoboda, tak je potreba se bavit i o strachu ¢i chybéach. A taky o tom, co jsme se cestou naucili. Kdyz jde o ZOOT,
tak nesmi chybét ani radost ¢i par esoterickych kecd. Tak snad si to spolu uzijeme, i kdyZ nebudete loajalni. Konec konc,
ty nejlepsi véci zazivdme svleceni :)

Rozhovor s Jakubem Havrlantem
Robert Casensky - Reportér Nada&ni fond, Jakub Havrlant - ROCKAWAY CAPITAL SE

Rockaway se dnes soustrfedi na dva hlavni druhy investic. Vstupuje do regionalnich spolecnosti, které maji silnou pozici a
jiz provéreny model, v této Casti portfolia najdete spole¢nosti jako Invia, Heureka, Chytry Honza nebo Mall Group. Pod
hlavi¢kou Rockaway Ventures podporuje technologické stratupy s globalnimi ambicemi. Budovani hodnoty, hledani “out of
the box” feseni a osobni zodpovédnost, to jsou jenom nékteré z principdl, kterymi se Jakub fidi. Na ty ostatni, ale i jeho vizi
pro Rockaway, prvni dojmy z vedeni Mall Group pfijde re¢ v tomto rozhovoru.

Povidat si s Jakubem bude ostfileny reportér Robert Césensky.

OBED

Vérny zakaznik je cosi jako Yetty. VSichni o ném mluvi, ale vidél ho viibec nékdo?!

Jana Lelovi¢ova - KNOWLIMITS Group

14 tisic kamennych prodejen a 37 tisic e-shopd. Tisice dostupnych znacek a stovky alternativ v kazdé kategorii. Schopnost
porovnat nabidku v nékolika vterinach. Zékaznik méa dnes tolik ndkupnich moZnosti jako nikdy predtim. 78 % spotrebitell
pripousti, Ze nejsou loajalni. 46 % lidi prejde k nové znacce, jen aby ziskali né&jakou odménu. A 29 % spotrebiteld méni
znacky jednoduse pro vétsi rozmanitost a novost. Existuje zkratka prilis mnoho moZnosti, aby zlstali vérni jedné jediné.
Lze tedy jesté vlibec mluvit o né&jaké loajalité? Jak vypada nakupni chovani skute¢nosti? Jak se vyvijelo v ¢ase? Jaké
faktory ovliviiuji rozhodovaci proces zakaznika? Lze ho néjak ridit? Lze dosahnout alespon jisté miry vérnosti? To vse se
dovite od Jany LeloviCové, specialistky na strategie znacek a analyzu zakaznického chovani, kterd se marketingovym
komunikacim vénuje pres 20 let.

Valici se kAmen mechem neobroste - jak vybudovat a udrzet loajalitu zakazniku.

Jan Kdsters - Ahopware AG

Nakupovani na internetu se rychle rozviji a e-shopy rostou jako houby po desti. Stale vice firem se bezhlavé vrha do
podnikani na internetu, ale ¢asto zkrachuji kvali nerealistickym ocekavanim. Odbornici pfedpokladaji, Ze az 90 % subjektl
v dlouhodobém horizontu trh opusti. Na zakladé této skute¢nosti vyvstava otdzka, jak mohou provozovatelé e-shopd
tomuto vyvoji vzdorovat. V souc¢asné dobé se fada e-shopd snazi prezit snizovanim cen i svych marzi. Tato strategie mize
fungovat, ale rozhodné to neni cesta k Uspéchu. Provozovatelé e-shopl se musi zamé&rfit na nakladové efektivni opatrent,
kterd jim pomohou polozit zaklady loajality mezi zékazniky a zajisti jim dlouhodobé udrzitelnou ziskovost. Jan Késters vam
ukaze priklady, jak Ize zménit fungovani e-shopl a které konkrétni kroky je nutné zvazit.

Loajalita ano, protoze , ne” nelze

Karel Kucera - Alza.cz

Vysoka loajalita zakaznikd je jednim z primarnich cild kazdého businessu. Je to termin, o kterém se hovofi, pise, délaji se
studie, vSelijak se méfi a reportuji se vysledky. Vlastné to ani nejde jinak... Na otdzku ,Prejete si mit vysoké procento
loajélnich zakaznik?" totiZ nelze odpovédét ,NE“.

Stéle vice studii a odbornych ¢lanké se zacind zaméfovat i na rozhodovani jedince (,decision making”) a tim i na ¢asto
pozorovanou iracionalni volbu ¢i nepochopitelné zkratkovité feseni. Objevuji se nové terminy jako ,mental accounting®.
Ukazuje se, Ze pro rozhodovani (v€etné nakupniho) existuji zkratkovité procesy, které jsou mnohdy zcela mimo védomi.
Tyto aspekty vSak v béznych modelech loajality chybi.

Existuje mnoho véci spojenych s loajalitou, jako jsou napf. pfedmét viry, lenost, zavislost, moznost volby, pfislusnost ke
skupiné ..., které jisté maji vliv. Chceme-li zvySovat loajalitu, musime védét, co za ni stoji. Musime se divat smérem od
zédkaznika k nam, nikoliv od nas k zakaznikovi.

COFFEE BREAK



15:30 - 15:50

15:55 - 16:15

16:20 - 16:40

16:45

Rozdavejte a ziskate svét

Radek Hrachovec - Voxwise

Clovék je Homo Economicus zmitany emocemi. Podv&domé vyzaduje odménu za dobré chovani. Neexistuje siln&jsi
marketingové propozice nez Zadarmo. U&inkuje to skvéle a ma to jen jeden jediny problém, kazdy takovy podnik rychle
zkrachuje. Existuje udrzitelny business model, ktery kombinuje vysokou marzi a zadarmo, inteligentné komponovany
vérnostni program. Uz skoro dvacet let zkoumam loajalitu zédkaznik( ke komerénim zna¢kam. Mam Spatnou zpravu, zadna
opravdova vérnost neexistuje. Zakaznici s Vami maji jen docasny vztah obohaceny nékolika vétsimi nevérami. Lidé jsou
nebot konkurence néjakou alternativu pred zékaznika postavi velmi brzy. Rozdéavejte a ziskate jejich srdce. Treba Amazon
dava svym Prime members jeden den v roce skoro celou marzi, prosté proto aby jim pfipomnél, Ze na né mysli a aby
ziskal miliony novych Prime members. Uk&zu véam, jak vyuzivat odmény v obchodnim vztahu.

Nakupovani na e-shopu musi byt zazitek. To si totiz klient pamatuje nejlépe.
Tomas Haskovec - SpokojenyPes.cz

Odejit ke konkurenci jde vétsinou na jedno kliknuti. Jak udrzet vérné klienty v hyperkonkurenénim prostredi? Slevou?
Cenou? Nejlépe pridanou hodnotou zazitku a osobniho pristupu - to si totiz klient pamatuje nejlépe. Jsme tu pro vas radi.
To nesmi byt klisé, ale zakladni mantra pro obchod, logistiku, support a marketing.

Vérnost vérnym
Bara Rektorova - Sushiqueen

Jak ziskat a udrzet si loajalni zakazniky pomoci jednoduchych a levnych technik a strategii, na které se ¢asto zapomina.
1. vyjimecné dobré sluzby zékaznikovi

2. loajalita k zakazniklm

3. ¢im zklameme naseho vérného zékaznika a jak se témto chybam vyhnout

AFTER PARTY

Sal inspirace

10:40 - 11:10

12:50 - 13:45

13:45 - 13:50

13:50 - 14:10

14:15 - 14:35

14:40 - 15:00

COFFEE BREAK
OBED

Zahajeni programu v salu Inspirace
Vladimir Rejlek

Jak jsme s Bonami expandovali (nejen) na Slovensko

David Sigka - Bonami.cz

Na za¢atku roku 2013 jsme Ceské republice na Bonami poprvé predstavili designové kousky pro hez&i bydleni formou
kazdodenni inspirace. Po tfech letech uz chystame nasi tfeti zahrani¢ni expanzi, pfi té posledni se na Slovensku béhem
prvnich 12 mésicd registrovalo pres 260 000 ¢lend, ktefi nakoupili za vice nez 73 miliénG korun. Kazda nase expanze je
fizena z Prahy a kazdou délame o néco chytreji a snadnéji a o nase nabyté zkusenosti se s vami chceme podélit. Co
predchdzi spusténi? Co vSechno je potreba zafidit? Jak nezadit prfi spusténi od nuly? Jaké jsou tipy a triky pro usetfeni ¢asu
a penéz? To vSechno vam rfekneme z nasi zkusSenosti, aby i vase expanze do zahranici byla o néco snazsi.

Ako docielit aby Vasi zakaznici behali nahi okolo obchodu?
Peter Hajducek - Footshop

Loajalita zdkaznikov a ich tuzba po niektorych produktoch a sluzbdch nepoznd hranic. Pred Footshopom ludia pre
limitované tenisky kempuju aj celti noc. Alebo st ochotni pisat slohy, fotit sa, dokonca sa prebehnit nahi pred obchodom.
Ako je to mozné? Je loajalita zdkaznikov nastrojom alebo cielom? Svoj pohlad na pracu so zékaznikmi a ziskavanie ich
loajality predstavi Peter, zakladatel Footshopu.

SuperSportak - byt ten nejlepsi spoluhrac
Richard Sldma - SportObchod.cz, s. .r. o.

o vv

Za kym jdete pro radu, kdyz se nemizZete rozhodnout? Za tim, komu dlvéfujete. Ve SportObchod.cz jsme sami sportovci a
jako odbornici umime lidem doporucit vybavu podle jejich Grovné. Proto jsme vytvorili postavu SuperSportaka, ktery
zékaznikdim s vybé&rem poradi. V své prezentaci vdm predstavim postavu SuperSportaka, ukazu, jak jsme budovali
YouTube kanal, jaka videa nata¢ime, co ndm funguje a co se ndm osvédcilo. Sport je fér. Stejné se chovdme i k
zékaznikdm. Budujeme dlvéru a ziskdvame stalé zakazniky. Jsme jejich nejlepsi spoluhrad.



15:00 - 15:30

15:30 - 15:50

15:55 - 16:15

16:20 - 16:40

16:45

COFFEE BREAK

Charitativni e-shop jako zacatek vztahu s darcem

Vojtéch Drahoréd - Clovék v tisni

»Zakaznik" pravé nakoupil na nasem charitativnim e-shopu Skute¢ny darek. To je maly dlivod k oslavé, ale co dal? Jak
vybudovat vztah, o kterém se ve fundraisingu tolik mluvi? Jak ze zdkaznika e-shopu, ¢asto ndhodného, udélat fanouska
nasi prace? Jak od prvniho ndkupu prejit k dlouhodobé podpore nasich aktivit?

Proc mit vlastni mobilni appku?

Michal Bilka - Slevomat.cz

Mobilni vyvoj je draha zéleZitost, a proto je potreba se hned na zacatku rozhodnout, jakym smérem se budete ubirat.
Pokusim se tedy odpovédét na par zékladnich otézek. Potfebuji viibec mobilni aplikaci? Jaké jsou jeji vyhody a nevyhody?
Jaky prinos bude mit pro mé zakazniky? Kdy zacit rfesit vyvoj mobilni aplikace? Zalozit interni mobilni vyvojovy tym, nebo
vyuZzit sluzeb specializovanych agentur? Jit formou nativnich aplikaci, nebo hybridniho vyvoje? VSechny odpovédi budou
obohacené o konkrétni data, kterd mame ve Slevomatu k dispozici. Ty zahrnuji jak aplikaci Slevomatu, tak aplikaci Hele.

Jak na lepsi nakupni proces, aneb co odhalil Cesky Kosik Roku 2016?

Jan Danécek - Twisto Payments

111 e-shopl, 444 uZivatelskych testd, desitky hodin video zéznamd a propracovana metodika - to byl jiz tfeti ro¢nik
studie Cesky Kosik Roku. Vit&zové budou v dob& konani konference jiz zndmi. Twisto, jakoZzto pofadatel studie, odhali
detailnéjsi vysledky, které upozorni na Uskali ndkupniho procesu na TOP ¢eskych e-shopech, a to jak z pohledu mobilnich
telefond, tak i desktopu. MlZete se tésit na tipy a triky, jak rychle zefektivnit nakupni proces v e-commerce, zvysit
konverze a udélat zékaznika spokojenéjsim.

AFTER PARTY

Sal "How to"

10:40 - 11:10

11:05-11:10

11:10- 11:30

11:35 - 11:55

12:00 - 12:20

COFFEE BREAK

Zahajeni programu v salu "How to"
Petr Krémar - Internet Info

Komunikacni strategie se zakazniky ve svété omnichannel

Petr Cikén - Sherpas TECH, Radim Rozenek - TESCOMA

Jak vyuZzivat data pro zvyseni Uspé&snosti emailingovych kampani a loajality zakaznikd. Co vSe obnasi pro firmu nastaveni
emailingové strategie a zmény v pristupu k zdkaznické databdzi, to budou hlavni témata prednasky. Déle uslysite, jaké
moznosti pfinasi dynamicky obsah, zmény ¢asovani kampani a mnoho dalsich tipd ovliviiujicich Gspésnost newsletterd.

(E)migrace nakupujicich mezi zakaznickymi segmenty

Martin Ptacek - Cross Masters, Petr Sykora - Pepa.cz

Mit presnou predstavu o strukture zékaznické baze je prvni pfedpoklad k vystoupeni z Sedé neziskové zény vétsiny e-
shopd. Spravna definice zakaznickych segmentd a sledovani prfechodl mezi témito skupinami je recept na internetovou
dlouhovékost. Pro¢ urcita skupina zakaznikd ztraci zajem o prodejce ve stejném ¢asovém obdobi? Poznani chovani
zékaznikd zkratka hraje vétsi roli nez kdykoliv dfive.

Otazka vérohodnosti reportovanych dat z reklamnich systém je téma, které rovnéz velmi Gzce souvisi se ziskovosti
podniku. Clovék velmi snadno nabyde dojmu z reklamnich systém(i, Ze vie Slape jako vycarské hodinky. Nasledny pohled
na hospodareni spole¢nosti nicméné ¢lovéka rychle vyvede z omylu. Je nesmirné dllezité rozlidovat kvalitu navtévnosti
pfi zdanlivé stejné ROI.

Metamorféza webu
Jifi Urban - Maternia

Povim vam pfibéh e-shopu VaseCocky.cz a jeho 13 mezindrodnich mutaci. Dozvite se, jak jsme proved|i kompletni
redesign webu, pfesli od webu zcela antimobilniho k mobilnimu od Tapomatu a nakonec skon¢ili u responsivniho. Reknu
vam, jakym zplsobem jsme ho navrhovali, postupné a opatrné nasazovali, na co jsme pfisli pfi uZivatelském testovani, co
odkryly mnohé A/B testy, jak jsme optimalizovali rychlost nacitani stranek a jaky vliv to veskeré Usili mélo na konverzni
pomér a pozice v organickém vyhleddvani v jednotlivych zemich.



12:25 - 12:45

12:50 - 13:45

13:50 - 14:10

14:15 - 14:35

14:40 - 15:00

15:00 - 15:30

15:30 - 15:50

16:45

Jak usetrit 36 % casu a penéz na expedici zbozi?

Martin Sauer

Vysoké naklady expedice, chybovost a sledovani zasilek je vyzvou kazdého e-shopu. Optimalizace a automatizace
expedi¢nich proces( je nas denni chléb. O zkuSenosti se radi podélime. Dozvite se, jak procesy spravné nastavit a uvidite
porovnani mezi napojenim prepravnich sluzeb vlastnimi programatory a vyuzitim externiho systému.

OBED

Kampan, kterd skute¢né zaujme

David Zacal - Seznam.cz

Se svymi kolegy z grafického oddéleni Seznamu jsme pripravili pripadovou studii, ze které vychazi zavéry, na co se musite
a na co naopak nemusite pri vyrobé vizualQ soustredit. Pfipadové studie jsme délali na vlastnich sluzbach tak, abychom co
nejvice postihli obory podnikani jako: e-commerce, méda/design, sluzby. Chcete mit pro své rozhodnuti pribéh podporeny
daty? Tak to si budeme rozumét :)

Nebojte se zahranici - zahranici se boji Vas!

Pavel V¢ela - General Logistics Systems Czech Republic

Mezinarodni balikova logistika v Evropé stird hranice. Pfepravni sit je jak presné sefizeny a spolehlivy stroj, jehoz uzivatelé
musi znat pouze zvyklosti prijemcd na posledni mili.

Online byznys 2.0 aneb jak pracovat s mobilni aplikaci

Vdaclav Kos - Asymbo, Jakub Studeny - General Sport

Trh e-commerce aplikaci loni rostl nejrychleji ze vSech: 0 176 %. Je jen otdzkou ¢asu, kdy jako majitelé e-shopu stanete
pred rozhodnutim, jestli si aplikaci pofidit, nebo nikoli. Zjistéte uz ted, co jeji provozovani obnasi - od zapojeni mobilni
aplikace do marketingové strategie e-shopu pres stanoveni cild az po vyhodnoceni. Dozvite se také o konkrétnich
technikach jako ASO (App Store Optimization), push notifikace nebo indexovani vyhledavaci. O redinou zkusenost s
aplikaci se s vami v zavéru prednasky podeéli Jakub Studeny z General Sportu: oficidlniho prodejce znacky Under Armour.
TéSte se na zajimavou pfipadovou studii s dosud nepublikovanymi daty, kterymi se Jakub pokusi rozprasit jednu z nejvice
rozSifenych obav u nas - co kdyz si zakaznici nebudou chtit appku stahovat.

COFFEE BREAK

Nadseny zakaznik = vérny zakaznik
Vladimir Pfichystal

Povime si o temperamentech lidi, jak je poznat a jak ze znalosti temperamentu zakaznikd vytézit maximum. Znalost
lidskych temperamentd je skvélym krokem k tomu, abychom védéli, z ¢eho budou zékaznici nadseni. A pravé nadsent, i
kdyZ ho zdkaznici nemusi projevovat navenek, je zakladnim predpokladem k vybudovani dlouhodobého vztahu a vérnosti.

AFTER PARTY



