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Ceské a slovenské e-shopy ¢asto brzdi nejriiznéjsi obavy. Pavol Adaméak z Dexfinity
pomaha e-shopum s expanzi. Ta pro néj neni jen o rustu, ale predevsim o zakaznikovi. Kam
se posuneme za 5 let? Jak se nenechat prevalcovat konkurenci? A jak do toho vseho zapada
AlI?

Akvizice zakazniku je drahd. Kdyz uz jednou zédkaznika ziskdme, potrebujeme ho na webu udrzet,
zkonvertovat a privést zpét k dalsSimu nakupu. Proto nestaci resit jen navstévnost nebo
donekonecna rozsirovat sortiment. Produkt, znacka i cely ndkupni zazitek musi byt takovy, aby si nas
zékaznik zapamatoval, zGstal a vratil se.

Presné o tom jsme se bavili v Shoptet podcastu Z gardze na miliardu, kde byl hostem Pavol Adamcak
z Dexfinity. Vénovali jsme se tomu, co dnes e-shopy nejvice pali, jak do toho vstupuje Al, proc¢ je
expanze dostupné;jsi nez pred par lety a co by doporucil kazdému, kdo dnes zacina s e-shopem od
nuly.

V podcastu se dozvite:

e Proc se ochranné vakuum ¢eského a slovenského e-commerce trhu postupné ztraci.
« Jak prichod marketplaces a velkych zahranicnich platforem méni pravidla hry.

e Proc¢ je znacka dulezitd, ale zaroven nema byt odtrzena od produktu.

e Komu dnes muze Al nejvice pomoci?

« Jak premyslet nad expanzi za hranice.

Poslechnéte si podcast s Pavlem Adamcakem z Dexfinity

Pavol v nové epizodé mluvi o tom, jak se méni e-commerce ve stredni Evropé, proc je dnes drahé
ziskavat zakazniky a proc se vyplati vice pracovat s opakovanym nakupem, marzi a celozivotni
hodnotou zédkaznika.

Velka ¢ast rozhovoru patri také Al. V Dexfinity se ji aktivné zabyvaji uz nékolik let - zejména pri
kreativé, generovani vizualt, videich a efektivnéjsi praci marketingovych tymu. Zaroven vsak plati,
Ze nestaci jen otevrit nastroje a nechat kazdého délat si véci po svém. Firmy pottebuji bezpecné
ucty, pravidla a jasné hranice, aby byly pri zavadéni Al rychlé, ale zaroven bezpecné pro klienty.

Shoptet Podcast Z garaze na miliardu muzete odebirat ve svych oblibenych podcastovych aplikacich
jako Spotify nebo pres Apple Podcasts, poslouchat muzete také primo v prehravaci:



Co dnes nejvice pali e-commerce?

Svét se vice propojuje a globalizuje. Na nase trhy prichazeji platformy jako Temu, Trendyol, Allegro
a dalsf velci hradi. To, co bylo kdysi ochrannym vakuem Slovenska i Ceska, se postupné ztraci. Diive
jsme byli prilis mali na to, aby sem obrovsti zahrani¢ni hraci prichazeli ve velkém. Jenze technologie,
logistika i lokalizace se ¢im dal tim vic zjednodusuji. Bariéry, které kdysi branily expanzi, se
zmensuji. A tim padem sem prichézeji i velci hraci zvenci.

Tato situace vytvari tlak na e-shopy, které byly postavené jen na jednoduchém modelu ,koupim-
prodam”. Dnes je potreba vice pracovat na znacce, ladit produkt a premyslet nad tim, zda se tento
produkt kupuje opakované.

Nestaci mit jen Siroky sortiment. Je potreba, aby produkt i cely zazitek z nakupu byl takovy, Ze si nas
lidé zapamatuji, zGstanou a vrati se.

Znacka nema byt odtrzena od produktu

Kdyz se bavime o znacce v e-commerce, stale ji vnimam jako néco, co musi byt propojené s
produktem. Nema smysl délat znacku jen pro znacku.

Online ndkup ma vyresit problém nebo konkrétni potrebu. Zdkaznik nakupuje proto, Ze néco
potrebuje, po néCem touzi nebo chce snizit riziko Spatného rozhodnuti. Pravé znacka ma byt
prirozenym rozsirenim kvality, odpovédnosti a duvéry.

Casto za¢iné uZ u zakladatele nebo ¢lovéka, ktery s produktem priSel. Pokud nékdo prodavéa kvalitni
nabytek, détské produkty nebo cokoliv jiného, vétsinou k tomu ma néjaky duvod. Ma k danému
segmentu blizko, vybira kvalitni dodavatele, rozumi zdkaznikovi a vidi smysl daného produktu.

Znacka pak neni jen logo nebo vizual. Je to pojmenovani hodnoty, kterou produkt a lidé za nim
prinaseji.

I v Dexfinity jsme si tim prosli. Potfebovali jsme si fict, pro¢ praveé Dexfinity. V B2B je to takeé o
founderovi, tvarich, lidech a specializaci. My jsme se kdysi rozhodli, Ze chceme délat jen e-
commerce, protoze chceme vidét data a realné vysledky napr. z Google Analytics. V dobé, kdy
agentury bézné délaly vSechno od billboardu po PPC, jsme si rekli, ze kdyz chce$ néco délat dobre,
potrebujes fokus.

Al zamichala kartami. A jesté zdaleka neskoncila

Je to jako velky pokerovy turnaj, ve kterém stéle prichazeji nové nastroje, nové modely a nové
moznosti. Jednou prijde Anthropic, potom Codex, novy Opus nebo dal$i model. Dostaneme nové eso a
otazka je, jak s nim zahrajeme. V Dexfinity je to podle Pavla uz nékolik let jizda ve stylu: prizptusob
se, hledej uZite¢nost a vyvaruj se chyb.

Na jedné strané chceme byt rychli v zavadéni novych véci. Na druhé strané musime byt bezpecni
pro klienty. Proto reSime governance, zabezpecené firemni GCty a pravidla, jak s Al pracovat.
Pokrok bez povoleni ve firmach prirozené nastava. Lidé zkousi nové nastroje, klikaji, testuji. Firma
vSak potrebuje najit checkpointy, kde si rekne: takto ano, takto uz ne.

Velmi brzy jsme skocili hlavné do Al kreativy. Generovani obrazku, videi a vizuall otevielo uplné
nové moznosti. Online marketing dlouho naréazel na to, Ze neexistoval hezky obrazek k produktu,



chybélo dobré pozadi, video nebo vizudalni pribéh. Socidlni sité a video formaty dnes vyrazné tahnou
reklamu, proto je kreativa obrovské téma.

AI nam umoznuje délat videa a kampané i z jiné strany nez pres tradicni kameru. Hodné véci dnes
vznika pres promptovani, scénu, atmosféru, vizualni kontext a nasledné doladéni clovékem.

Umeéla inteligence kreativitu nedusi. Pomaha zhmotnit
predstavy

Al dnes kreativitu spiSe rozsiruje. Pomaha zhmotnovat predstavy. Nékdy vygeneruje vystup, ktery
mile prekvapi a prinese novy uhel pohledu. A pravé urcita nahodnost vysledku umi ¢lovéka zavést do
novych smérd.

Stale vSak plati, Zze klicovou pridanou hodnotou je clovék. Ten spojuje vystup do kontextu. Vi,
pro¢ danou véc déla, pro jaky produkt, s jakym zamérem a pro jakého zakaznika.

Na konci dne je zdkaznik ¢lovék. Bez clovéka v kreativnim procesu bychom jesté dlouho neméli
vystup, ktery bude na lidi opravdu fungovat. Technologie potrebuje nékoho, kdo ji vede, doladuje a
rozhoduje, co je pro dany ucel dost dobré.

Drive jsme se ucili s Photoshopem, InDesignem, Figmou nebo Canvou. Dnes se u¢ime s Al nastroji.
Nejlepsi lidské vlastnost je adaptabilita. Proto vérim, ze pravé schopnost prizpusobit se bude stéle
nasi core feature.

Al dava kridla hlavné zvidavym lidem

Al prinasi zménu také do prace marketingovych tymu a agentur. Umi pomoci pii copywritingu,
analyzach, obrazcich, SEO, PPC nebo praci s daty. V mnoha oblastech doruéi uroven juniora,
mediora nebo asistenta.

Nejvétsi tlak vznika u tkolu, které jsou velmi dobre definované, opakované a maji jasna pravidla.
Praveé ty jsou pro Al nejsnaze uchopitelné.

Na druhou stranu dnesni doba velmi preje zvidavym lidem. Takovym, kteri jsou trochu jako
Svycarsky nuz. Nemusi byt ve vSem seniori, ale rozuméji alespon trochu SEO, PPC, kreativé, webu,
analytice a neboji se ptat.

Takovy Clovek si dnes umi s Al rychle vytvorit landing page, pripravit texty, vizualy, kampan nebo
zakladni analytiku. Narazi na limity, kde potrebuje programatora nebo zkuseného PPC specialistu,
ale do mnozstvi véci a témat se dostane vyrazné rychleji.

Pro otevrenou hlavu a lidi, kteri se chtéji ucit nové véci, je Al obrovské pozehnéni. Dava jim kridla a
superschopnosti.

Pri expanzi uz neni potreba premyslet v malych cislech

Nemyslim si, Zze slovenské nebo Ceské e-shopy jsou technologicky ¢i marketingové zasadné pozadu.
Spise Casto uvazuji v priliS malych cislech.

Cim méné bariér bude branit lokalnimu byznysu expandovat, tim vice prileZitosti vznikne
pro sikovné firmy. Jazyk, lokalizace, platby, zakaznicka péce i logistika se postupné zjednodusuji.



Al navic vyrazné pomaha s preklady a lokalizacemi.

Proto je potreba prestat se divat na to, kde kon¢i nas stat nebo nejblizsi , kamaradsky” trh.
Technologie je nutné pouzivat k tomu, aby jazyky nebyly prvni prirozenou bariérou.

V Evropé stdle existuji hranice, odlisSné jazyky i logistické komplikace. Ale pokud se tyto bariéry
budou snizovat, bude to velka prilezitost pro lokdlné ambiciézni firmy.

Jako zakaznici uz dnes vidime, jak prijemné je, kdyz jsou trhy 1épe propojené. Napriklad u sluzeb
jako Vinted je vyhoda, Ze muzete levné a jednoduse poslat bali¢ek i pres hranice. Najednou mate
vetsi trh a vice moznosti. A kdyz ma firma dobry produkt a pridanou hodnotu, vétsi trh je prilezitost i
Pro ni.

Rady pro zacinajici e-shopare

Pokud dnes nékdo zac¢ina s e-shopem uplné od nuly, doporucil bych co nejrychleji zacit testovat
produkt a poptavku.

Kdysi mél ¢lovék népad a produkt, ale mezi napadem, prototypem a prvnim prodejem byl kus cesty.
Ta je dnes vyrazné kratsi. Platformy, marketplaces a e-shopova reSeni umoznuji dostat produkt pred
zdkaznika mnohem rychleji.

Rada tuspéénych e-shopill za¢inala jednoduse. Nékdo nasel produkt v Polsku, pfinesl ho na Slovensko
nebo do Ceska a testoval, jestli se d4 prodat. Nékdo dalsi za¢inal pfes Bazo$ nebo jinou platformu,
ktera umoznila dat produkt na svétlo svéta.

Dnes méame vice moznosti. Mdme marketplaces, platformy a reseni, kde se da rychle spustit e-shop,
napojit platby, logistiku, ucCetnictvi, skladové systémy a dalsi zaklady.

Proto bych zacinajicim e-shoparum doporucil: najdéte si platformu, dejte co nejdrive ven
produkt, pribéh a zacnéte to budovat. Platforma nema byt pritézi ani bariérou. Ma byt
urychlovacem.

Checklist s tipy pro e-shopare

 Nesledujte jen cenu navstévnosti. Divejte se také na marzi, opakovany nakup a
celozivotni hodnotu zakaznika.

» Nespoléhejte se jen na levné kliky. Budujte duvod, pro¢ se ma zakaznik vratit.

e Znacku neoddélujte od produktu. Ma posilovat divéru, kvalitu a hodnotu.

U Al nereste jen nastroje, ale také pravidla, bezpecnost a zpusob pouzivani ve firmé.

 Vyuzivejte Al v kreativé, lokalizaci, prekladech a testovani napadu.

» Vystupy z Al nechte vzdy projit clovékem, ktery zna produkt, zakaznika a kontext.

« Pri expanzi nepremyslejte jen v hranicich domaciho trhu.

e Zacnéte rychle, testujte poptavku a pouzivejte platformu jako akcelerator.

Nezapomente, ze Uspéch v e-commerce dnes nestoji jen na tom, jak privést zakaznika. Rozhoduje
schopnost dlouhodobé budovat vztah, vyuzivat nové technologie a odvazit se rust i za hranice
doméciho trhu.
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