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Cena je az na druhém misteé

V nasem sortimentu vedou velké televize a chytré
mobilni telefony, ted je velky zajem o klimatizace,
rika sef Electro Worldu Roman Kocourek

Radek Kubes
spolupracovnik redakce

Znadka Electro World byla v Ceské re-
publice zalozena v roce 2002 nadna-
rodnim koncernem Dixons a postup-

né u nas otevrela 19 prodejen. V roce
2014 prevzal sit Electro World, potyka-
jici se se ztratami v fadu stovek miliond
korun, slovensky prodejce elektra NAY.
Mimo samotnych vlastnikd, ktefi se ak-
tivné podileli na vyjednavani, fidil na stra-
né spolec¢nosti NAY akvizici také Roman
Kocourek, ktery byl nasledné povéren ve-
denim Fetézce Electro World na ¢eském
trhu. Jeho hlavnim ukolem bylo dovést
prodejce elektroniky k zisku.

» Cesi utrati v fetézcich s elektroni-
kou kolem 80 miliard korun ro¢nég, ja-
kych trzeb dosahl v uplynulém roce
Electro World?

Rok 2018 byl pro nas velmi uspésny,
protoze jsme meziro¢né zvysili obrat

0 20 procent a vyrazné navysSili nas trz-
ni podil. Cesky trh specializovanych pro-
dejcl spotrebni elektroniky, podle dat,
kterda mame dostupné z GfK, pfitom loni
rostl jen o pét az Sest procent. Ve fiskal-
nim roce 2018, ktery ndm skongil v brez-
nu, jsme doséahli zisku 32 milionl korun
po zdanéni. Abych tento vysledek polo-
zil do souvislosti, tak je tfeba uvést, ze
v roce 2014, kdyz NAY prebiral Electro
World od Dixonsu, ¢inila ztrata kolem
180 miliontd korun. Za dobu svého pu-
sobeni na ¢eském trhu mél pak Electro
World za sebou kumulovanou ztratu
pres 900 milion0.

» O jaké produkty je u vasSich zakazni-
ki dlouhodobé nejvétsi zajem?

V naSem sortimentu jednoznaéné vedou
velké televize, s Uhlopfi¢kou obrazov-

ky od 65 palct, i diky pokracujicimu pre-
chodu na novy vysilaci standard DVB-T2.
Nasleduji chytré mobilni telefony. Tomu
jsme prizpusobili i nase dopliikové sluz-
by, takZe zakazniklim nabizime napftiklad

odbornou kalibraci obrazu nové televi-
ze nebo lepeni ochrannych félii na dis-
pleje telefonl. Samoziejmé registrujeme
i sezonni trendy v poptavce, takze napfi-
klad ted'v Iét& je velky zajem o klimatiza-
ce viech typu.

ztrat v dobé prevzeti Electro Worldu
spoleénosti NAY az k lonskému zisku?
Byla jich cela fada a kazdy z nich by vydal
na samostatnou diskusi. Abychom v-
bec mohli fungovat, museli jsme prevést
nase obchodni systémy a call centrum
od korporace Dixons k NAY. Logistiku
jsme z brnénského centralniho skla-

du premistili na Slovensko a zac¢ali jsme
revidovat najemni smlouvy na prodej-

ny a smlouvy s dodavateli. Nasim cilem
bylo vyrazné zmensit prodejni plochu
nasich nejvétsich pobocéek a vyjednat

s vlastniky objektl pfiznivéjsi podmin-

ky pronajmu. Néktera jednani trvala tre-
ba i tfi roky. Snadné nebylo ani nastaveni
smluv s dodavateli a bankami, ktefi vi-
déli stomilionové ztraty Electro Worldu

Nasim cilem bylo
vyrazné zmensit
prodejni plochu
nejvetsSich pobocek.

pod kfidly Dixons, ale uz ne velmi Gspés-
nou dvacetiletou historii nového sloven-
ského vlastnika fetézce, ktery je trvale

v zisku. Samoziejmé jsme museli nasta-
vit i novou obchodni a marketingovou
strategii a redefinovat nabidku sluzeb
zakaznikam.

» Zjakého dlivodu jste zlstali u zna¢-
ky Electro World a neprejmenovali jste
fetézec podle nového vlastnika?

Diky velkym investicim se Dixons poda-
filo vybudovat silné postaveni znacky

Electro World na ¢eském trhu a dostat ji
do pov&domi zakaznikd. Znacku NAY by-
chom museli v Cechéch budovat prak-
ticky od zac¢atku, coz by opét zname-
nalo zna¢né naklady. Akvizice se tykala

i Slovenska, kdy byl Electro World mno-
hem mensim hraéem nez NAY, takze zde
doslo ke konsolidaci pod jednu znac¢ku.

» Jak se liSi obchodni strategie
Dixons a NAY?

Dixons priSel na ¢esky trh s jasnym ci-
lem — ziskat pro znac¢ku Electro World co
nejvétsi trzni podil. Od toho se odvijelo
nastaveni cenové politiky a marketingu.
Napfriklad i systém odménovani zamést-
nancU na prodejnach byl nastaven s bo-
nusy za obrat, nikoli za dosazenou marzi.
Electro World tedy prodaval produkty se
ztratou, dale prohlubovanou néklady na
marketing. Electro World pod Dixonsem
také nijak nerozvijel prodej po internetu,
kde mél minimalni disponibilni zasobu,
kterd nemohla konkurovat klicovym hra-
¢dm na trhu.

Resili jsme nékolik scénard, kam ob-
chodni strategii Electro Worldu posu-
nout, a vychazeli jsme pfitom i z pra-
zkumU mezi ¢eskymi zakazniky. Zjistili
jsme, ze loajalni zakaznik se k prodej-
ci nevraci primarné kvali ceng, ale diky
sluzbam. Z&kaznici napriklad chtgji mit
na vybér z rliznych zplsobt doruceni Gi
vyzvednuti zbozi a také bezproblémové
feSeni reklamaci. Diky tomu vznikl i nas
novy claim: Bez starosti. Velmi nam po-
mohly i zkuSenosti NAY ze Slovenska,
kde je témér kazda slovenska domac-
nost zapojena ve vérnostnim klubu to-
hoto prodejce elektra. V prvni fazi jsme
prevzali koncept vérnostniho klubu od
NAY a nyni uz jej dale rozvijime spole¢né,
v rdmei tymu pracujiciho v Ceské republi-
ce i na Slovensku.

» Jaké sluzby podle vas nejvice posi-
luji loajalitu zakaznik(?

Zaciname uz na prodejné, kde se zakaz-
nici chtéji bavit se s personalem, kte-

ry produktdm opravdu rozumi. Osobni
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zazitek je u mnoha typG zbozi nenahra-
ditelny, stejné jako konzultace s odbor-
niky. Velky dliraz musime klast na zp(-
soby prevzeti zbozi a jeho dopravu.
V rdmci takzvané komfortni dopravy do-
ru¢ime spotrebi€ az na misto, zapojime
jej, nastavime a pripadné odvezeme sta-
ré zarizeni k likvidaci. NAY ma pro ten-
to Ucel na Slovensku vlastni tymy za-
méstnancu, my zatim vyuzivame sluzby
externich partner(. Sou¢asné musime
zajistit moznost osobniho vyzvednuti
zboZzi nebo jeho dopravu do riiznych vy-
dejen. Z&kaznici pfitom ¢asto nevnima-
ji obrovskou zménu v logistice, kterou
nové zplsoby doruceni zbozi zname-
naji. Od prepravy palet s jednim typem
produktd do skladd v prodejnach jsme
se presunuli k doprave jednotlivych
kus( na zakladé konkrétnich objednéa-
vek. Zakaznici opravnéné predpoklada-
ji, ze bude doprava zbozi bez problému
fungovat, a zavahani na strané prodejce
jim zkazi zazitek z nakupu.

V rdmci poprodejniho servisu je dlle-
Zité rychlé a bezproblémové feseni pfi-
padnych reklamaci. U nés je mozné resit

reklamace na velkou bilou techniku z po-
hodli domova a produkty do tisice korun
ménime v8em ¢lentm vérnostniho klubu
ihned bez obvyklé 30denni Ih{ty. Témto
zakaznikim také uchovavame Gcétenky ze
v8ech jejich nakupl, poskytujeme pro-
dlouzenou zaruku na zbozi nebo tfeba
zjednodusujeme nakupy na splatky.

» Stale vice se stira rozdil mezi ka-
mennymi a internetovymi prodejci
elektroniky a domécich spotiebiéu.

Jak pristupujete k takzvanému omni-
channel prodeji?

Online komunikace se zakazniky je pro
nas extrémneé dllezita a vénujeme vel-

ké Usili tomu, aby byl nas zakaznik stej-
né komfortné obslouzen fyzicky na pro-
dejné i v online prostredi. Snazime se,
aby byl ndkup po internetu pro zakazni-
ky maximalné snadny a aby mohli zaro-
ven tézit ze sité naSich prodejen, kde si
mohou vybrané zbozi osahat nebo online
objednavku rovnou vyzvednout. Nezalezi
tedy na tom, odkud z&kaznik pfichazi, ale
musi byt obslouzen stejné a dostat stejny
servis. Mame také aplikaci Electro World

Smart App pro chytré telefony, se kterou
Ize na prodejné naskenovat ¢arovy kod
vybraného zboZzi, rovnou jej online zapla-
tit kartou nebo pres Google Pay ¢i Apple
Pay a pak prejit k vydeji zbozi.

Online objednéavky a vérnostni pro-
gram nam také poskytuji velkd mnozstvi
dat o nakupech nasich zakaznikd, na za-
kladé kterych jim pak mGzeme poskyto-
vat personalizované nabidky. Aktualné
tvori online objednavky kolem 20 pro-
cent obratu a tento podil se bude jisté
zvySovat.

» Jaka je vase vize stfednédobého
vyvoje v segmentu prodeje elektroniky
a domaciho spotrebniho zbozi?

K zasadnim zménam v nejprodava-
néjSim sortimentu v blizké dobé prav-
dépodobné nedojde. Vyhodu budou
mit obchodnici s omnichannel pfi-
stupem, Sirokou nabidkou sluzeb za-
kaznikdm a propracovanou logistikou
zbozi. Kli¢ova bude schopnost pruz-
né reagovat na zmeény na trhu a pfi-
zpUsobovat podle nich nabidku slu-
zeb.®




