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Znacky v e-commerce: Polovina e-shopul nepecuje o svoji znacku,
tretina nema poneéti o rozlozeni marketingového rozpoctu

Praha, 19. ¢ervna 2023

Po rychlém ristu béhem pandemie loni e-commerce trh poprvé v ceské historii vyrazné zpomalil. Majitelé
e-shopl prochazeji tézkou zkouskou — obrovska konkurence, drahé energie, vysoka inflace a s tim souvisejici
krize Zivotnich nakladll. To vSe méni zplisob, jakym lidé utraceji svoje penize, a roste riziko, Ze se znackové
produkty proméni v komodity, u nichz je pro spotrebitele zajimava pouze cena. Novy vyzkum Ogilvy Consulting
a Shoptetu! mezi téméF 600 ¢eskymi a slovenskymi e-shopy ukazuje, jaké strategie v boji s aktualnimi vyzvami
majitelé e-shopu voli a jak jim v tom mizZe pomoci silna znacka a spravné zvolené taktiky.

»Napinavy pribéh cesko-slovenského e-commerce podnikatele sledujeme jako jeden z jeho partnerti v podnikdni
prostiednictvim zdkaznickych vyzkumu pravidelné. Kromé byrokratické zdtéZze a nemalych pocdtecnich financnich
investic tak vime, Ze mezi ndrocné vyzvy, pro které nemad dostatecné znalosti nebo kapacity, patii i marketing.
Marketingové strategie, zajisténi top pozic ve vyhleddvdni, e-mail marketing nebo tfeba tvorba produktovych
fotogrdfii predstavuje podle nasi studie hlavni problém pro 36 % podnikatel(i v e-commerce, “ fika Jindra Svitkova,
Head of Retention, Shoptet.

Silna znacka lépe odoldva krizim

»Soucasnd turbulentni situace neni pro e-shopy po nékolika letech konstantniho ristu jednoduchd. Na druhou
stranu, trh je stdle presyceny, a tak musi kaZdy e-shop hledat zptsoby, jak se prosadit. Z dlouhodobého hlediska
je velmi efektivnim zplsobem prdvé investice do znacky — at uZ z hlediska sniZovdni cenové senzitivity, urychlovani
a usnadniovdni ndkupniho rozhodovdni, budovdni loajality nebo vétsi odolnosti vici krizim. Kdo chce dlouhodobé
rust, nemél by budovdni znacky podceriovat, “ fika Jifi Jon, Head of Strategy & Consulting, Ogilvy.

V e-commerce jsou investice do znacky jesté dlleZitéjsi nez v jinych segmentech. ,Je to dané tim, Ze v online
prostiedi ma zdkaznik témér neomezenou mozZnost volby a je pro néj vcelku jednoduché prejit ke konkurenci, ale
i tim, Ze zasdhnout cilovou skupinu prodejnimi kampanémi a pfesvédcovat je ke konverzim je v online prostoru
jednodussi neZ kdekoliv jinde. VyuZivat Cisté jen prodejni kampané se moZnd vyplati krdtkodobé, ale dlouhodobé
vds spise dostanou do spirdly rostoucich medidlnich ndkladi s klesajici efektivitou,” dopliiuje Jon.

Maji e-shopy znacku? Ano, ale...

,KdyZ jsme se respondenti zeptali na to, zda maji vydefinovanou znacku, ziskali jsme relativné vysoké procento
kladnych odpovédi. Celych 78 % e-shopu tvrdi, Ze znacku md. KdyZ jsme se na to ale zamérili do hloubky, Zjistili
jsme, Ze pro drtivou vétsinu e-shopl znacka predstavuje hlavné ndzev a logo. Tedy jen tzv. viditelné atributy
znacky, zatimco ty méné viditelné jako hodnoty, mise a vize, strategie nebo positioning nejsou tak rozsifené,” fika
Nikola Klepackova, Junior Strategy Planner, Ogilvy.

! Vyzkum Ogilvy Consulting a Shoptet: Znacky v e-commerce, Serven 2023. Vyzkum probihal v lednu 2023 na vzorku 634
respondenttl z oblasti e-commerce, z nichz 594 ma nebo provozuje e-shop. Dostupné na https://www.ogilvy.cz/ecomstudie.
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Logo a nazev ma podle svého tvrzeni 96 % z dotazanych e-shopl, 71 % ma vlastni vizualni identitu, 40 % ma
zakotvené hodnoty, 39 % misi a vizi a 30 % pracuje se symboly znacky. Bezmala polovina (44 %) ma znacku
zpracovanou pouze ve vizualni formé (kombinace logo a nazev plus vizudlni identita). Oproti tomu kompletni
brandovou strategii ma zpracovanou jen 16 %, nejméné casty je positioning (14 %). Témér polovina (48 %)
e-shopu z téch, které znacku maji, se o ni nijak nestara. Znacka se propisuje do vieho, co e-shop ma nebo dél3,
jen u 43 % respondent(l. Celkové znacka nejcastéji ovliviiuje vizualni aspekt e-shop a komunikace (63 %). U 10 %
e-shopl znacka dokonce neovliviiuje viibec nic.

U poloviny e-shopti se o marketing stara majitel sdam

U 53 % e-shopll se o marketingovou komunikaci se starda pfimo majitel e-shopu sam, tfetina ma na
marketingovou komunikaci najatého externistu. Pouze 12 % e-shopl ma zaméstnance v marketingu. Vice nez
tretina e-shopu (37 %) investuje vice nez 20 % marketingového rozpoctu do vykonnostniho marketingu, 22 % do
vykonnostniho marketingu investuje do 20 % svého rozpoctu a celd tfetina e-shopl nemad ponéti, jak ma
rozloZzeny marketingovy rozpocet.

»Podle zndmého pravidla Bineta a Fieldse by mély firmy investovat 60 % marketingového rozpoctu do znacky
a 40 % do prodejnich aktivaci. Tento pomér se vsSak lisi napfi¢ segmenty, a specidlné v online byznysu je toto
pravidlo jesté vice posunuto v poméru 76:24 ve prospéch brandu. Vyzkum ukdzal, Ze s optimdlnim rozloZenim
marketingovych investic pfitom pracuje jen devét procent e-shopt, “ tika Klepackova.

Nejcastéji pouzivanymi nastroji v komunika¢nim mixu e-shop0 jsou socidlni sité (77 %), PPC (60 %) nebo SEO
a obsahovy marketing (55 %). Vice nez tretina e-shopl pak kombinuje vSechny zminéné nastroje. Vyzkum pfinesl
i pozitivni zjisténi — 54 % e-shopail planuje v letosSnim roce navysit investice do budovani znacky. Zaroven 48 %
z nich pfizndva, Ze by potfebovali s budovanim znacky a marketingem pomoci.

Kompletni vysledky studie Ogilvy Consulting x Shoptet Znacky v e-commerce jsou ke staZeni tady.
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