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Ale kdyZ dnes oteviete nase e-shopy, tak se
jedna spise o nakupni galerii, kde najdete

i produkty, které byste sim necekal, tfeba
lékarnicky, bezpe¢nostni obuv, robotické

vysavace a jiné.

Piedpokladam, Ze papir je mezi pro-
dukty stalici. Co jsou ale trendové po-
loZky, novinky, které pied 2-3 lety ne-
byly?

Stélice jsou urcité papiry vieho druhu
a typicky mramorovy $anon, i kdyz zakaz-
nici jsou dnes naro¢néjsi na své pracovni
misto a trend moderni kancelare je vidét
ivpozadavcich napfi¢ viemi segmenty fi-
rem. Pravé v archivaci byl dtive dost po-
pulérni dratény program, ten je dnes na-
hrazen pestrosti barev dopliikt z rtiznych
druhti plastu, které misto zkréasluji. v ob-
libé je také nové vie, co souvisi s IT, tedy
odkladéni na mobily, tablety, nabijeni.
KdyZ navstévuji zdkazniky na spolujiz-
dach s kolegy z obchodu, nékteré kance-
lafe by si zaslouZily své misto v designo-
vych ¢asopisech.

Je dalsi prostor pro rozifovani na-
bidky? Kolik sortimentu se ro¢né ob-
meéni?

Vidime obrovsky trend piiklonu ke
sluzbam, jako jsou prodlouzené zaruky,
dodavky materialdl v ramci pausalu,
prondjmy hardwaru, ob&hy dokumentt
apod. Také rozsifujeme nabidku do $irky,
ne do hloubky. Od leto3niho roku jsme
napriklad zalistovali tisice polozek
zIT hardwaru, softwaru a zminénych ma-
lych i velkych elektrospotebi¢t. Jinak
ro¢né obménime asi 10 aZ 15 procent sor-
timentu.

Prevazuje orientace zakazniki na
znacku, nebo spise na cenu?

Je tovelmi rtiznorodé, co kategorie, to
jiny pohled. Navic doplfiujeme produktovy
mix svymi vlastnimi znackami. Obecné je
cenovd sensitivita vidét u polozek, které
jsou jednoduse srovnatelné, jako jsou na-
priklad tonery, kde trh kazi ne tplné kva-
litni dovozy.

Jsou kategorie, kde prevlada orientace
na znacku?

Pfedevsim kancelaiska technika, jako
jsou tiskdrny nebo skartovacky, vykazuje
takové chovani. A pravé tam, kde je silna
orientace na znacku, se snazime pridavat
néjakou sluzbu tieba v podobé roziitené
zaruky, prondjmu apod.

Kdo jsou typicti ¢i nejvétsi zakaznici?
Jak se do marketingu promita, zda je ob-
sluhovana velka korporace nebo maly
Zivnostnik?
Neda se Fict typicky nejvétsi zakaznik. ..
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je to skute¢ny priifez, pres segmenty, jako
jsou automotive, finance, priimysl, a7 po
sluzby. Z pohledu marketingu na to jiz kou-
kame jinak. Tedy pro firemni zakazniky
mame zfizenou divizi i specidlni komuni-
ka¢ni platformu, kter4 se chova jako on-
-line katalog, ale s moznosti, 7e skrze ni lze
vyuzivat viech moznych specifickych poza-
davkd. Pro ty mensi jsme vyvinuli lokalni
e-commerce platformu, ve které tito zakaz-
nici s ndmi obchoduji v B2B vztahu, aviak

s komfortem, sluzbami a rychlosti, jaké
jsou typické v modernim retailu.

Je néjaka objemova hranice objednavek,
které uz neobsluhujete?

U nés hranice kon¢i u fyzickych osob ne-
podnikateld, ale tfeba ve Svédsku, ve Fran-
cii nebo ve Velké Britanii ma Office Depot
své kamenné obchody a v Némecku nebo
Rakousku funguje retailovy e-shop Viking,
obsluhujici koncové zékazniky. V nasem
regionu obsluhujeme ¢isté firemni zdkaz-
niky, at pravnické, ¢i fyzické osoby podni-
katele. Ale pokud se mé zeptéte za par let, je
mozné, ze vim odpovim jinak.

,0d leto8niho roku jsme zalistovali
tisice poloZek z IT hardwaru, softwaru
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amalych i velkych elekirospotiebiti,
Ro&né pritom obménime asi
10 aZ 15 procent sortimentu

Kdo ve firmach fakticky rozhoduje
o vybéru dodavatele a 0 obsahu objed-
navky?

Opét zalezi na kategorii a s velikosti
firmy roste diverzifikace zodpovédnosti.
IT manazera moc nezajimé, jaky blok nebo
typ Sanonu se do firmy objedn4, tomu z4-
lezi na toneru, papiruy, piipadné jestli
umime MPS. Naopak ddma zodpovédna za
kanceldrské vybaveni si zase netroufne vy-
brat dodavatele, ktery vybavi novou zase-
dacku nabytkem nebo udéld 3D navrh nové
jidelny.

Jak tedy resite, s kym ve firmé komuni-
kovat?

To uz je zodpovédnosti obchodnika.
Ten, i kdyz standardné komunikuje s onou
damou nebo obecné kontaktni osobou, vi,
Ze pokud pfijde interni poptavka, miiZe se
obrétit na nés.

Kolik mate obchodnich zastupcii?
Je to 140 obchodnik?.

A pokud fesite akvizici novych zakaz-
nikid, kde Zadny kontakt nemate?
Tady se hodné zaméfujeme na on-line
marketing a na nase e-shopy, které nas

Jak do vaseho byznysu promluvil nastup
akonkurence v podobé e-shopti?
Promluvil a nuti nés premyslet stale
takzvané out-of-box. Moznost ziskat ob-
chod ¢iriziko jeho ztraty je dnes rychlejsi,
zakaznici jsou naro¢néjsi na datovy obsah,
na formu obsahu, rychlost sluzby - i proto
jsme zavedli ,express dodani“v Praze do
3 hodin od objednéni.

Je pro marketing diilezita i komunikace
s kone¢nym uzivatelem produktii, nebo
vie sméiuje jen k nakupéim?

Je to zasadni. Naptiklad u dodavek tisko-
vého feSeni ma komunikace dva sméry. Vy-
sledky analyzy, tispory, optimalizace, pie-
misténiapod. jsou dtilezité informace pro IT
¢indkup, nicméné ovladani nebo prostiedi
obéhu dokumentti obsluhuji uzivatelé -
proto poskytujeme demo prostredi nebo z-
mérné nasazujeme typ ovladani podle vy-
robce, které jiz znaji a ve kterém se orientuji.
Dalsim ptikladem jsou videoporadny, to-
Cime si své vlastni, kde pomahame koneé-
nému uzivateli s vybérem. Clovék by netekl,
jakslozity a zaroven dulezity je vybér sprav-
ného pera, papiru, zidle nebo skartovacky.

Kdy jsou v pritbéhu roku objednavkové
$picky a vjakych kategoriich?

Existuji dvé kategorie silné ovlivnéné
sezonou - obcerstveni a diafe. Sezona té
prvni zacind v zavislosti na pocasi v ptilce
jara, u druhé zac¢ind po skonéeni prazd-
nin. Naopak takové tonery jsou néco jako
kancelafsky rohlik - kancelat je potiebuje
kazdy den.

Jsou béznéjsi pravidelné objednavky ve
stylu kazdy prvni den v mésici, nebo spise
ad hoc, v okamziku, kdy néco dojde?

Oba modely funguji a zase hodné z4lezi
na velkosti firmy, ¢asto se viak také vy-
uZziva automaticka vyména dat.

Jaké jsou vase hlavni komunika¢ni na-
stroje?

Hlavnimi kanaly jsou nase dva e-shopy
a tradi¢ni katalogovy prodej prostiednic-
tvim nasich obchodniki. Katalog vyda-
vany jednou ro¢né obsahuje asi osm tisic
polozek a je to takova nase vykladni skiiii.
Vramciretence pak rozesilame news-
lettery a mame velky tym zdkaznického
centra. Klasickou nadlinkovou komunikaci
ale dnes nevyuzivame.

Pouzivate jako marketingovy nastroj
iaktivni praci s cenou v podobé akénich
slev, sezonnich vyprodejt, slev za ode-
brané mnozstvi, pfi nakupu dalsiho sor-
timentu apod.?

Samoziejmé, vSechny zminéné nastroje
pouzivime. Nékdy nechapu, pro¢ viichni
krici dost hlasité, ze maji zrovna Black Fri-
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