DIREKT

0d zacatku pracujeme predevsim

V souvislosti s nedavnym vyhlasova-
nim prestizni udalosti ve svété e-sho-
pu - Shop roku - jsme si pozvali na
rozhovor Tomase Hodbodé, CEO po-
radajiciho nakupniho radce Heuréka.

TOMAS JINDRISEK: Zaénéme obligatni
otazkou Digitalni snidané: co vy a kava-
renské povalecstvi?

TOMAS HODBOD: Neni to pfli moje par-
keta. Nepohrdnu dobrou kdvou pfi obchod-
nim jednani, ale jinak kavarny pfimo nevyhle-
davam.

TOMAS JINDRISEK: Jak dlouho jste
u projektu Heuréka?

TOMAS HODBOD: U Heuréky jsem témé¥
od jejiho pocatku, nastupoval jsem zde jako
prvni projektovy manazer.

TOMAS JINDRISEK: Heuréka je vie-
obecné znama znacka, ale o jejim regi-
onalnim startu se toho pf¥ili$ nevi. Bylo
by tedy dobré pfipomenout, jak vlastné
vznikla...

TOMAS HODBOD: Heuréka byla pted
péti lety zalozena jabloneckou spole¢nos-
ti MITON, ktera se chtéla zaméfit na oblast
e-commerce, to byl pocate¢ni impuls. Hle-
dali jsme moznosti, jak pomoci zdkazniklim
v jejich nakupnim rozhodovani. V té dobé jiz
existovaly desitky porovndvaci cen, zadny
vsak nedosahoval takové Urovné, abychom
jej sami vyuzivali. Chtéli jsme pfijit s nécim
novym, s produktem, ktery bude vyuZzivat no-
vé technologie, a jeho hlavnim cilem bude
poradit co nejlépe uzivateli, zkratit mu cas,
ktery travi vybirdnim zbozi, a shromazdit na
jednom misté vsechny potfebné informace
k rozhodovani. V zapocaté cesté stale pokra-
¢ujeme, akvizice Allegrem na tomto vytyce-
ném smeéru nic nezménila.

TOMAS JINDRISEK: Jak jsou dnes roz-
déleny kompetence mezi Allegro a Mi-
ton Media?

TOMAS HODBOD: Spole¢nost Miton Me-
dia provozujici Heuréku zlstala samostatnou
jednotkou, s plivodnim Mitonem dnes uz ne-
ma nic spole¢ného, je stoprocentné vlastné-
na skupinou Allegrogroup.

TOMAS JINDRISEK: Jaké vyhody a ne-
vyhody znamena to, ze jste vznikli a sta-
le sidlite v Jablonci?

TOMAS HODBOD: Kdyz Heuréka za¢ina-
la, zakladatelé pochézeli z Jablonce a umis-

téni firmy se nefesilo. | dnes mam vsak pocit,
7e vyhody prevazuji nad nevyhodami. Na
severu Cech se ndm podafilo vytvofit velice
silny tym kvalitnich lidf, ktery se vyhradné
soustfedi na budovani kvalitnfho produktu.
O urc¢itych nevyhodéach by se dalo mluvit
z hlediska velikosti pracovni sily, ale jak jsem
uz zminil, v Jablonci se povedlo vytvofit tym
kvalitnich lidi, na ktery jsem velice pysny,
a dnes ani toto misto nevnimam jako nega-
tivum.

TOMAS JINDRISEK: Podafilo se vam
uspét a jste leader trhu, jak to nyni vni-
mate?

TOMAS HODBOD: Od poc¢atku jsme se
zaméfovali na vyvoj kvalitniho produktu
a nerozptylovali jsme se ostatnimi zélezitost-
mi kolem. Systematicky jsme pracovali na
tom, abychom uZivatelm mohli nabidnout
kompletniinformace o ndkupu, popisy, para-
metry, diskuse, pravidelné aktualizované ce-
ny a informace o dostupnostech zbozi. Nikde
jinde tuto véc neméli dostate¢né dotazenou.
K zakladnim informacim jsme pfidali i dalsi,
které jsou podle nas pro ndkupni rozhodo-

vani dulezité — uzivatelské recenze produktd
a obchodu. Celd tahle sklddanka kouskd in-
formaci ndm pomaha plnit zékladni cil — do-
porucovat zakaznikovi to nejlepsi k nédkupu.

TOMAS JINDRISEK: Které &innosti
z téch, jez by vas odvadély od sméfovani
k vasemu cili, jste vypustili?

TOMAS HODBOD: Vyzkougeli jsme si sle-
pé cesty vyvoje, udélali spoustu chyb, nastés-
ti jsme to viak vzdy rychle poznali a vydali
se spravnou cestou. Jako jeden z takovych
prikladd Ize jmenovat social shopping. Zjisti-
li jsme, Ze pfi ndkupnim rozhodovéni nehrajf
socidlni média podstatnou roli, jak se zprvu
zdalo. Nebyla to cesta, kterou bychom museli
jit. Socidlni vazba mezi uzivateli totiz nenf pro
nadkupni rozhodnuti tak vyznamna.

TOMAS JINDRISEK: Heuréka je love
brand uzite¢na sluzba pro uzivatele in-
ternetu. Jaké mate ale vztahy s e-shopy?

TOMAS HODBOD: Nasi nejddlezitsjsi ¢in-
nosti je zprostfredkovani ndkupu. Jdeme ces-
tou vybirdni skute¢né kvalitnich obchodu.
S takovymi e-shopy se vyborné shodneme
a jsme pro né dalezitym partnerem. Spory
maéame s obchody, které touto cestou nejdou
a zaméruji se jen na rychly zisk bez ohledu na
kvalitu. Pokud je obchod kvalitnf se vsim vsu-
dy a my mame jistotu, Ze zékaznik nema pro-
blém s vyfizenim objednavky, kvalitou sluzby,
reklamaci, vzajemné si s e-shopy rozumime
a pfindsime jim podstatnou ¢ast jejich obratu.
Jestlize ale maji jinou strategii, sty¢nych ploch
je méneé.

TOMAS JINDRISEK: K vasim aktivitam
pat¥i i poradani soutéze Shop roku. Jak
tato soutéz funguje?

TOMAS HODBOD: Je to jedna ze souté?/,
které podporuji nas cil, o némz jsem mluvil -
zameéteni na kvalitu obchodu, na Uroven jeho
komunikace, na to, jaky je poprodejni vztah
s obchodem, jak ochod umi pracovat déle
se zakaznikem... Vybrat z vice nez triceti tisic
internetovych ochodd skute¢nou kvalitu ne-
ni lehké. Ceska republika je unikatni poctem
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na vyvoji kvalitniho produktu

Vyzkouseli jsme si slepé cesty vyvoje, udélali spoustu chyb,
nastésti jsme to vSak vidy rychle poznali a vydali se spravnou
cestou. Jako jeden z takovych prikladii Ize jmenovat social
shopping. Zjistili jsme, Ze pii nakupnim rozhodovani nehraji
socialni média podstatnou roli, jak se zprvu zdalo.

e-shopU v rdmci celé Evropy, je jich zde v pre-
poctu na obyvatele nejvice. Celd soutéz stojf
natom, Ze o ocenéni nerozhoduje porota, ale
redlni zakaznici, kteff sami rozhodnou o tom,
kdo na trhu uspéje nejvice.

TOMAS JINDRISEK: V posledni dobé
jste spustili na Heuréce dvé vyznamné
inovace, které to jsou...?

TOMAS HODBOD: Prvni je Nakupni ko-
sik. Ten dopliiuje nasi vyty¢enou strategii
a umozni zprostredkovani transakce zakaz-
nikovi. Do této doby Heuréka fungovala ja-
ko klasicky porovnavac ceny, posilala zdkaz-
niky do daného obchodu. Rekli jsme si ale,
pro¢ nepfedsunout nakupnf kosfk ze strany
obchodu blize k uzivateli, ktery vybira na
Heuréce. Zakaznik mé vsechny informace na
jednom misté a zdroverh mize hned nakup
dokon¢it. Moznost vybéru z mnoha obchod-
nik@ a cen u jednoho produktu mu pfitom
stale zUstava.

TOMAS JINDRISEK: Jak situace vypada
z pozice e-shopu? Co by mél délat zajem-
ce, ktery by s vami chtél takto spolupra-
covat?

TOMAS HODBOD: Zikladni podminkou
je nabizet kvalitni sluzby. Pokud obchod nenf
dostatecné provéfen zdkazniky a nemd kva-
litu, must ji prokazat. Jestlize to udela, mze
se na Heuréce zapojit do ndkupniho kosiku.
Technicky je pak mozZné propojit systémy
a zékaznik nema pfi ndkupu zaddnou prekaz-
ku, oba systémy se na pozadi propoji a uzi-
vatel nepozné zadny rozdil v procesu objed-
navky.

TOMAS JINDRISEK: Vasi dalsi inovaci
jsou odbérna mista...

TOMAS HODBOD: Odbérnd mista jsou
¢eskym fenoménem. Uzivatelé takto reaguji
na trh online nakupovani a tuto sluzbu po-
zaduji. Pfes odbérnd mista se realizuje vice
nez dvacet procent zasilek. Nasim cilem by-
lo zjednoduseni procesu ndkupu i diky této
sluzbé a jeji predstaveni veétsimu mnozstvi
zdkaznikl. Zarovenr jsme moznost osobniho
odbéru chtéli poskytnout mensim a stfednim
e-shoplim, které by samy tuto moznost ne-
mohly finan¢né zvladnout.

TOMAS JINDRISEK: Kolik e-shopii tuto
sluzbu vyuziva?

TOMAS HODBOD: Je to néco pres 1700 in-
ternetovych ochodd a zajem stéle roste.

penéz v pfipadé problémd. Hrajeme zde roli
jakéhosi ombudsmana a pfipadné problémy
zdkaznika se snazime fesit.

TOMAS JINDRISEK: Jaké trendy vidite
na soucasném e-commerce trhu?

TOMAS HODBOD: Velké zmény jsou vidét
ve zpUsobu pouzivani e-shopl. Ménf se uzi-
vatelské chovani a stale vétsi procento uZzi-
vatell vyuzivé k nakupovani mobilni zafizent.
Pres mobily a tablety lidé ziskavaji informace
o produktech, proto u tohoto trendu chceme
byt a pomoci zdkaznikovi, aby i u této faze
nakupovani byl jeho proZitek co nejlepsi.

TOMAS JINDRISEK: Jsou na to e-shopy
pripravené?

TOMAS HODBOD: Zatim spié ne, je to je-
den z nutnych krokd, které se musf vyfesit,
protoZze samotné dokonceni ndkupu v ces-
kém e-shopu na mobilu nenf idedlIni.

TOMAS JINDRISEK: Co muzete Fici
o dalSich pripravovanych novinkach
v Heuréce?

TOMAS HODBOD: Souvisi hodné s po-
slednim tématem. Pozorujeme dramaticky
narlst kategorie fashion, méda a doplnky,
kde neni tak dalezitd technickd specifikace
produktu, ale predevsim vizudlni informace.
Jde o jiny typ ndkupniho chovanf a vybér to-
hoto zboZf se pfesunuje na mobily a tablety.
Proto velice brzy spustime specidini aplikaci
zameéfenou prave pro tato zafizeni.

TOMAS JINDRISEK: €esky trh je vmno-
ha ohledech specificky. Spoléhate se na
vlastni vyvoj nebo vyuzivate i zahranicni
inspiraci?

Odbérna mista jsou ceskym fenoménem. UzZivatelé takto
reaguji na trh online nakupovani a tuto sluzbu pozaduiji.
Pres odbérna mista se realizuje vice nez 20 % zasilek.

TOMAS JINDRISEK: Nevnimaji vas né-
kdy lidé i jako jakéhosi ombudsmana,

ktery za né ma fesit i pfipadné problémy
pFi nakupu?

TOMAS HODBOD: To se ndm stavé a my
se tomu nebranime. Zakaznikovi se snazime
poradit i v tomto sméru, madme totiz dob-
rd data o kvalité obchodl a médme na tom
postavenou sluzbu garance nakupu. U ové-
fenych obchodl jsou viechny objedndvky
pres Heuréku garantovany sluZzbou vracenf

TOMAS HODBOD: V rdmci skupiny Alleg-
ro Group vyuzivame know-how podobnych
subjektll ze zahranici, at uz jde o Polsko, Ma-
darsko nebo Brazilii, kde jsou trhy v rliznych
fazich vyvoje. Diky tomu mdme zkusenosti,
co kde funguje a nefunguje, a na to se maze-
me zamefovat.
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