S tapetami podnikaji uz skoro 50 let, dnes
tézi ze symbiozy kamenné prodejny s e-
shopem
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Rodinna firma Vokacovych tapetuje svuj vlastni pribéh uz tfi generace a jejich obchod na
Florenci je uz legendou. ,Obcas prijde nékdo a rekne: Nakupovala u vas babicka, pak
maminka a ted u vas nakupuju ja,” priblizuje majitel prodejny a e-shopu Tapety Metro
Florenc Mateéj Vokac.

Za bezmala 50 let na trhu s tapetami Vokacovi ustali spoustu zmén a prekonali spoustu prekazek.
Kdyz v ranych devadesatkach na cesky trh vtrhly obchodni retézce, uzavreli svou sit prodejen a
zamérili se na dovoz tapet z Némecka. V novém tisicileti pak preckali napor e-shopu: ,Bylo mi jasné,
Ze Cisté kamenné prodejny preziji jen tézko, tak jsme do toho sli taky. Nejzajimavéjsi pro nds byla
vidina kombinace e-shopu se zavedenou kamennou prodejnou,” vysvétloval Matéj Vokac v
rozhovoru pro Shoptet v roce 2023. A Ze tahle symbidza byla spravna cesta, ndm potvrzuje i dnes,
kdy e-shop Tapety Metro Florenc bézi treti rok na Shoptetu, a tak jsme se rozhodli rozhovor
rozs$irit o nejnovéjsi zkusenosti.

Jaké jsou zkusSenosti po 3 letech na Shoptetu?

Kdyz jsme s vami mluvili poprvé, pul roku po prechodu na Shoptet, rekl jste: ,Mame e-
shop, ktery se nam libi vizualné, funguje spolehlivé technicky a je intuitivni - a to jak pro
zakazniky, tak pro nas v adminu. Spousta véci se da donastavit tak, jak potrebujeme.”
Pravé to jsou tri roky, co jste na Shoptetu. Jak je zpétné hodnotite? Co vam to dalo?

Obecné to hodnotime pozitivné, protoze se ndm vyrazné zvysily trzby na e-shopu. Namérili jsme v
urc¢itych obdobich rist az 130 %. Je to znatelny, az skokovy narust trzeb na e-shopu. Pozitivné to ale
ovlivnilo i trzby na prodejné, takze jsme si potvrdili, Zze i v naSem segmentu dava smysl se onlinu
vénovat intenzivné a do vétsi hloubky. Driv jsme online aktivity a prodejnu méli hodné oddélené,
museli jsme je vyrazné sblizit a celou radu véci propojit. Myslim, Ze na to propojeni mél velky vliv i
Shoptet. M4 funkcionality, které ndm pomohly e-shop naplno vtahnout do vnitrofiremnich procest a
vlastné nas vede - vyzaduje, aby se pouzivaly.

Zéakaznici uz k nam leckdy prichazeji a v mobilu maji otevreny nas e-shop a ukazuji tam
konkrétni produkty.

Matéj Vokac, majitel Tapety Metro Florenc

Jaké funkcionality mate na mysli?

V prvni radé mame na e-shopu daleko vic zbozi, driv jsme méli pouze vysek sortimentu. O zbozi na e-
shopu dnes evidujeme daleko vic udajl, zapracovali jsme na filtraci. Zejména se to tyka kategorizace
zbozi, parametrt produkta, filtra, aby se pak zbozi dalo jednodusSe vyhledavat. U nas to jsou udaje
jako barva, vzor, technické popisy, typ mistnosti a dale také EAN, cena apod.



Nas e-shop maji zdkaznici k dispozici na prodejné na Florenci po celou prodejni dobu. Vidi ho na
nékolika obrazovkach a s informacemi z néj na misté pracujeme. At uz zédkaznici na prodejné, nebo
nas personal pouziva shop jako pomucku pro rychlé vyhledavani konkrétnich vzorua tapet. To se nam
osvédcuje zejména u zakaznikl, ktefi nemaji presnou predstavu, protoze jim hned muzeme ukazovat
originalni vzorky vybranych tapet v katalozich. Je to kombinace online a fyzického svéta.

Propojeni téchto dvou prezentacnich kanalt se nam hodné osvédcilo. Zakaznici uz k nam leckdy
prichazeji, v mobilu otevreny nas e-shop, maji tam konkrétni produkty a jdou se jednak podivat, jak
vypadaji v redlu, a jednak se s nami pobavit, jaké mnoZstvi budou potrebovat, probrat technické véci
a pripadné rovnou udélat objednéavku.

Tohle se skokové zménilo po spusténi nového eshopu na Shoptetu. Dnes uz skutecné vétsina nasich
zékazniku pracuje s obéma kandély. Ve finale pak nakoupi zptisobem, ktery je komu milejsi - osobné,
nebo online. A to driv nebyvalo.

Strategii mame denné na ocich v kancelari
Kdo je vas typicky zakaznik? Kdyz jste délali e-shop nové, resili jste tuto otazku?

Segmentaci jsme resili. Se strategii ndm poméahala Lenka Cernd. Z toho jsme pak vychazeli pii
tvorbé e-shopu. Strategii mame denné na oc¢ich tady vzadu na prodejné jako plakat. Je v ni mj. i
segmentace zakazniki. Typicti zdkaznici jsou v zadsadé vSichni, kdo v Praze maji bydleni, které chtéji
mit hezké. Kdyz to vezmu podle véku, zaciné to u studentt, ktefi maji pronajaté prvni mladeznické
byty po odchodu z domova a chtéji je levné a zaroven odstranitelné odekorovat, nez ptijdou dal. Pak
jsou to mladé rodiny, treba i v novéjsich bytech nebo vSude tam, kde maji détské pokoje. A zraje to
az k lidem, kteri uz déti maji z domu a chtéji si udélat hezké a kvalitni bydleni.

Tapety jsou tedy stale trend? Nechtéji lidé spise betonové stérky, které jsou ted tak
moderni?

Budete se divit, ale dneska jsou tapety i v Cesku pomérné rozsifené a oblibené. A to u véech typt a
velikosti bydleni, to znamena od bytt, garsonek az po vily a podobné. Nejenom v modernich vzorech
a v modernich interiérech, ale zejména v Praze a okoli se objevuji historické nebo komer¢ni interiéry.
I kdyZ se primarné zamérujeme na na koncové zékazniky, mame vyznamnou klientelu i mezi
komerc¢nimi klienty v oblasti B2B, jako jsou hotely, restaurace, rizné salony, kosmetické, masazni,
zdravotnicka zarizeni apod.

E-shop nam rozsiril zakaznickou bazi

Zaznamenali jste néjaky preliv zakazniku z kamenné prodejny? Nebo vidite, ze vam e-shop
opravdu prinesl nové zakazniky?

Céastecné k prelivu zdkaznikll z prodejny na e-shop asi doslo, ale zéroveh e-shop privedl zcela nové
zakazniky, online, ale i pro prodejnu. Z hlediska celkovych ¢isel prodejna prodava stejné a e-shop je
k tomu jako plus. Rozsiril nam zakaznickou bazi, ktera uz se neomezuje pouze na Prahu a blizké
okoli. Nékdy sami zirdme, z jaké déalky k ndm zakaznici osobné prijedou. Najdou nas online a to je
rozhodné kvalitativni prinos Shoptetu, ktery mizeme i zmérit.

Dobre je to vidét i na B2B klientele. Po prechodu na Shoptet se zacali objevovat Gplné novi partneri s
novymi komerénimi projekty, které jsme do té doby neméli. E-shop pro né funguje jako prvni
iniciacni kanal, spi$ bych rekl komunikacni a prezentacni. Protoze pak potrebuji pomérné narocny
servis: zmeérit, spocitat, sehnat tapetare, dobre vybrat. Vétsi projekty je treba brat mnohostranne.



Libi se ndam, ze skutecné funguje symbidza toho double channelu, to jsme si od e-shopu slibovali.
Cemu prisuzujete, Ze je e-shop skute¢né vidét a zakaznici si vas najdou?

Je to urcité otazka vykonnostniho marketingu. A je to taky tim, Ze jsme se poctivé a dukladné
vénovali kategorizaci zbozi v souvislosti s filtraci. S tim ndm hodné pomohl SEO specialista Martin
Matéjka. Ale je to i Sirokou nabidkou zbozi a zfejmé i tim, jak je Shoptet technicky optimalizovany.
Dalsi véc je, ze drive jsme e-shopy délali tak néjak zivelné na kolené sami.

Tohle je vlastné prvni e-shop, u kterého jsme skutecné zacali s brandovou a marketingovou strategii.
Udélali jsme i analyzu konkurence a resili jsme klicova slova a to, co lidé skute¢né hledaji. Snazili
jsme se kategorizaci tapet nedélat jenom podle toho, na co jsme zvykli my jako profici z oboru, ale
podivali jsme se na to o¢ima zékaznika. A ukazalo se, Ze v nékterych parametrech se zékaznik diva
uplné jinak. Vyhodou je i to, Zze znacka Tapety Metro Florenc je zndma a stale zije v povédomi lidi.

Zajimavy poznatek jsme za dobu prace s online platformami udélali i ohledné partnerd. VSichni
partneri, at uz Martin, Lenka nebo i vykonnostni agentury, maji se Shoptetem zkuSenosti, je to pro
né naprosto standardni platforma, ve které jsou jako doma. A to je pro klienta vyhoda. My jsme driv
méli mensiho poskytovatele a tam nékdy byval problém, Ze specialisti reagovali stylem ,Co to je za
systém? To nezndm.” A bylo trosku znat, Ze ta ochota ke spolupraci je mensi, nebo nebyla tak
bezproblémové hladka jako v pripadé Shoptetu, kdy kazdy vi a rekne, jo, bézite na Shoptetu, dobry.

Pocet objednavek vzrostl skokové
Jak uspéch e-shopu mérite?

Uspéch e-shopu méfime zejména poétem objednévek, piipadné obratem e-shopu. Pocet objednavek
nam vzrostl skokové - mésicné na dvojnasobek. Zaroven se nam i vyrazné zvysila prumérna hodnota
jedné objednavky, a to o cca 50 %. Urcity vliv na celkova ¢isla sice mélo plosné zvySeni cen v
dusledku energetické a surovinové krize u vyrobcu tapet. Ale rozhodujici vliv ma fakt, ze se zakaznici
na novém e-shopu neboji kupovat drazsi a luxusnéjsi zbozi nez driv.

Mate néjakeé specifické funkce, které usnadnuji nakup?

Velké téma pri prodeji tapet je mnozstvi roli. Proto mame na e-shopu kalkulator spotreby. To resi
kazdy zdkaznik a je to docela slozita véc, protoze vypocet potrebného poctu roli tapet nelze délat
Cisté na metry ¢tverec¢ni. Musi se pocitat s prostrihem vzoru, rozméry role a konkrétnimi rozmeéry
kazdé stény.

Jak narocna byla priprava kalkulatoru?

To byl asi nejtézsi kol z celé implementace Shoptetu. Ale ne z hlediska implementace do Shoptetu
nebo z hlediska IT, programovani apod. Nejdriv bylo nutné dat dohromady matematicky vzorec pro
vypocet, pobavit se, jak to udélat graficky a jak vlastné udélat skript, ktery je za tim. Jakmile bylo
tohle hotové, tak samotna implementace do Shoptetu uz byla pomérné snadna.

A z téch dal$ich specifik... Velky diraz na e-shopu klademe na poradenstvi pri vybéru. Zahrnuje to
informace o materidlech, odolnosti, jestli jsou tapety omyvatelné nebo neomyvatelné. U tapet je
jedna specificka véc, a to jsou symboly, které se tykaji jejich vlastnosti, zpracovani. Celkem je téch
symbolu asi dvacet a jsou mezindrodné platné. V Shoptetu si mizeme nadefinovat konkrétni
symboly, které k danému produktu zobrazovat. Jsou to samozrejmé rizné kombinace.



Na e-shopu se zkratka snazime pomoci zakaznikovi v orientaci, aby se neztratil, protoze se ukazalo,
Ze nejvetsi problém je vlastné prvotni vybér vzoru. A vidime, Ze se ndm opravdu znatelné prodlouzila
doba, kterou navstévnik na e-shopu stravi.
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Vyuzivate Shoptet Pay, jaké trendy pozorujete v platbach?

Od zacatku mame Shoptet Pay. Oproti predchozim zkuSenostem vidime, ze za posledni rok vyrazné
vzrostl podil bezhotovostnich plateb. A to i u zdkazniku, kteri si jako dodaci podminku zvoli osobni
odbér a zbozi si prijdou vyzvednout k nam na prodejnu na Florenci. Silnym trendem je rostouci
vyuzivani plateb pres Apple Pay.

Pribéh Tapety Metro Florenc
Odsud muzete ¢ist ptvodni rozhovor z roku 2023.

Vase rodina pusobi na trhu tapet nékolik desitek let a obchod na Florenci uz je dneska da
se rict legendou. Muzete priblizit zacatky?

Za v$im stoji muj déda s tatou. Déda cely Zivot pracoval v oblasti bytového textilu, takze se
pohyboval kolem zavésu, potahovych latek a podobnych véci. Mél k tomu vztah jesté ze starého
rezimu. V ranych devadesatkach jsme méli sit prodejen - tfi v Praze a po jedné v Hradci, Ostrave,
Brné a Hlinsku v Cechdch, kde je dodneska centréla firmy. K tomu jsme délali velkoobchod. V druhé
pulce devadesatek k nam ale dorazila bankovni krize a na ¢esky trh vstoupily ruzné obchodni
retézce. Situace v oboru se hodné proménovala. My jsme ale porad, kromé té nasi sité obchodd,
dodavali tapety i do spousty jinych prodejen.

Postupné jste ale pravé pod tlakem nastupu hobby marketu museli vase prodejny uzavrit.
Tenhle vyvoj zazili vSichni velci hraci v tapetach, kteri méli svoje prodejny. Hobby marketim se
tézko konkurovalo. Zaroven se s nimi ale dalo obchodovat na Grovni velkoobchodu. Kdyz dodavate
zbozi celé jejich siti prodejen a jste jim spolehlivym systémovym dodavatelem pro celou oblast tapet,
mize z toho byt taky rentabilni byznysovy vztah. Takze se tata a déda zamérili na velkoobchod a
dovoz tapet z Némecka. Ale byla to opravdu zajimava doba, kdy tady v podstaté nic nebylo a vSechno
se sem - nejen v tapetach, ale i v celém spotrebnim zbozi - valilo ze zahranici. I pres tyhle zmény se
ndm podarilo udrzet vyznamné postaveni na ¢eském trhu tapet.

Jak jste se k firmé pripojil vy? Bylo to ,dobrovolné“? Nékteri lidé v tomhle ohledu byvaji
hodné pod tlakem.

To se mé nastésti netykalo. Nikdo mé do firmy nenutil vstupovat, ani mi nepredhazoval, Ze ji jednou
nutné musim prevzit. Naopak jsem mél volnost zkouset si veci kolem, pracoval jsem v jinych firmach
a dodneSka mam soubézné s tapetami jeSté jeden projekt. Délam poradenstvi pro podnikani v
Némecku. Ja jsem v Némecku zil a studoval, takze tam mam vazby. Jsem rad, ze jsem si uchoval i kus
toho svého.

Rodinny byznys je vzdycky stresujici, a to jak v dobrém, tak ve zlém

Kdyz jste do toho rodinného vlaku naskocil, byl uz slusné rozjety. Bylo to pro vas o to vic
stresujici?

Rodinny byznys je do urcité miry vzdycky stresujici, a to jak v dobrém, tak ve zlém. Je to vdzna a
srdecni zélezitost pro celou rodinu. A stejné tak to bylo pro mé, byt jsem se dlouho drzel stranou,
délal si svou Skolu a zahraniéni staze. I kdyz jsem se nejdriv zapojoval jenom sporadicky, i tak jsem
ten tlak citil. A to nemluvim o tom, jak naro¢né to muselo byt pro mého dédu, ktery byl ro¢nik 1935 a
vstupoval do porevolu¢niho déni az na konci své pracovni kariéry. Pak ale jeSté dlouho pracoval, i ve
starobnim diichodu porad podnikal. Kdyz se budeme bavit o tom stresu, nejvic byl znat asi na dédovi,



coz ale na druhou stranu vyvazovalo to, Ze ho ta prace nesmirné bavila. Moderni technologie a
zména chovani na trhu pro néj byly zatézujici. To pro mé a mého otce tyhle zmény nikdy problém
nebyly.

Prace v rodinné firmé ma své vyhody i nevyhody. Rozhodné s sebou ale nese velkou
zodpovédnost.

To rozhodné. At chcete nebo ne, tahnete za sebou - jak organizacné, tak i z hlediska brandu a tradic
- néjaké dédictvi. Takze pro mé to bylo spi$ navazani na to, co tady bylo, a modernizace toho, co tady
je. Coz si myslim, ze je zajimavy ukol, ale je to trochu néco jiného, nez kdybych se treba po vysoké
Skole rozhodl, Ze jdu od nuly do néjakého startupu. Nevyhoda rozjetého byznysu je, Ze ho nemuzete
postavit na zelené louce a udélat si ho po svém. Manévrovaci prostor je mensi nez v situaci, kdy
zakladate néco uplné nového.

To chapu, ale mné $lo spi$ o tu srdeéni stranku. Ze to délate za svého dédu i tatu...

To hraje samozrejmé velkou roli a je to velka motivace. Ale zaroven jsem védél, ze se tim nesmim
nechat Uplné svazovat, protoze pak by ten manévrovaci prostor nebyl skoro zadny a hrozilo by, Ze to
bude spis na Skodu. Protoze jak se méni trh, musi se ménit i firma.

O generacni otazce jsem si povidala i v rozhovoru s Martinem Zufankem. Hodné resil, Ze je
dulezité vychovavat své nastupce. Jak k tomu pristupujete vy?

My mame v podstaté trochu stésti v tom, zZe za sebou nemame néjakou obrovskou staletou tradici,
takze to neni az tak svazujici a umoznuje nam to volny, svobodny pristup k tém dalSim generacim.
Takze tomu muzeme a chceme nechat volny prubéh. Mné osobné se osvédcilo, ze jsem mél kdykoliv
moznost se do nasi firmy zapojit, ale nikdo mé do ni¢eho netlacil. A podobné bych to chtél udélat u
své dcery. Zatim je mald, chodi na zdkladni Skolu. Doma si obcas tvori a rada dochdzi do nasi
prodejny, ale az Cas ukaze. Necham to na ni, jestli ji to bude bavit.

Jak jste se dostali k prodejné na Florenci?

To byla v podstaté nahoda. Kdyz se koncem devadesatych let celd ta nase maloobchodni vétev
zrusila, délo se to i na zbytku trhu, ale v Praze z{stala prodejna tapet pravé na metru Florenc. Po
revoluci se tu ruzné ménili majitelé, v srpnu 2002 ale prisla velka povoden a obchod byl kompletné
vytopeny. Majitel priSel o veskeré skladové zasoby i o trzby, protoZe se vestibul na rok a ptl uzavrel.
Bylo to pro néj likvida¢ni. Cesky svét tapet byl v té dobé koncentrovany do néjakych &tyt, péti firem,
vesmeés rodinnych. VSichni se znali a byvaly provozovatel dal na trh nabidku, jestli by jeho obchod
nechtél nékdo prevzit. Oslovil mimo jiné i nas. To uz bylo ve chvili, kdy byla prodejna opravena a
vestibul zase fungoval. Rozhodli jsme se ji tedy prevzit a to byl ten moment, kdy déda pookral. On
mél rad styk s lidmi a vZzdycky byl vic do toho maloobchodu nez do néjaké analyticko-kancelarské
velkoobchodni ¢innosti. Takze si prodejnu na Florenci vzal pod sva kridla - vCetné personalu, ktery
tam byl.

A pripojil jste se k nému i vy.

Presné tak. Dédecek uz byl v diichodu a jak rikal, potfeboval si vZdycky na chvili odpocinout od
babicky. (smich) Bydlel v Hlinsku v Cechach na Vysoc¢iné, takze do Prahy dojizdél na dva dny v
tydnu. Pres zaméstnance ridil prodejnu, rozvijel jeji zatizeni, regaly, vylohy a celkovy dnes bychom
rekli ,store design” nebo ,merchandising”. Mél také jednani s VIP zdkazniky a podobné, byla to pro
néj zase radost pracovat se zadkazniky a lidmi. Hrozné se mu to libilo a navic ho to zbavilo toho
predeslého stresu z rizeni vétsi firmy a vétsiho tymu lidi.

A vy jste se ujal té technickeé stranky?

Ano. Postaral jsem se o implementaci softwarového pokladniho systému a dalsi technické véci, na
které uz déda nebyl. Resil jsem taky modernizaci, ndjemni smlouvy a ob¢as néjaké ty vétsi zakazky. V
tu dobu jsem v Praze dokoncoval vysokou Skolu a mél néjaké své projekty, ale pres intenzivnéjsi



brigadu jsem se do toho zacal pomérné rychle dostavat a béhem jednoho roku jsem tam byl skoro na
plny tvazek.

I kdyZz mate perfektni osvétleni, denni svétlo nenahradite

V roce 2019 jste prodejnu z vestibulu prestéhovali na povrch. Proc¢?

Vestibul byl sice fajn - prodejna byla velka, zajeta a taky se tam vyskytovala vétsi frekvence lidi, ale
meél dveé zasadni nevyhody. Tou prvni byla absence denniho svétla, coZ je velké minus, protoze tapetu
musite vidét na dennim svétle. I kdyz mate perfektni osvétleni, které se dennimu svétlu hodné
priblizi, tak ho prosté nenahradite. Druhy problém souvisel s vyvojem lokality. Zatimco v minulosti
byla Florenc skoro az vykladni skrini Prahy, v poslednich letech upadala, v€etné samotného
vestibulu. My jsme pak u nékteré sorty zakazniku - muzeme jim rikat VIP - zacali narazet na to, ze k
nam do vestibulu prosté nechtéli. Byli jsme jim schopni nabidnout to, co chtéli, ale pro né pres tohle
nejel vlak. Tady nahore byl na$ konkurent, ktery se piivodné jesté pred lety odstépil od puvodniho
provozovatele z vestibulu, ale vékové uz se chystal do dlichodu, takze slovo dalo slovo a provozovnu
jsme od néj prevzali.

Kdyz se jesté zastavim u toho prebirani provozoven, tak mi z toho vaseho povidani prijde,
Ono je to jak kde. Na urovni velkoobchodu jsou podle mé dravejsi vztahy, ta rivalita je tam vétsi. Na
Cisté onlinovém trhu je konkurence taky pomérné tvrda. U nds je to ale trochu specifické tim, ze
nase firma velkoobchodné dodavala tapety do spousty konkurencnich prodejen. Vzdycky jsme méli
korektni vztahy. Nerikam, ze bychom spolu chodili na obédy, ale nebyla tady ta tvrda rivalita. A dalsi
zvlastnost je ta, Zze jsme prakticky jedina specializovana prodejna tapet v Praze a okoli, i v
celorepublikovém srovnéni jsme rozhodné nejvétsi. Takze z urcitého uhlu pohledu mame unikatni
pozici, kterou se intenzivné snazime udrzovat a dal budovat.

Je hodné prijemné slyset, ze to jde i takhle.

Podle mé je to Castecné i specifikem rodinnych firem. Jako rodinné firma si spi$ muzete dovolit do
néceho investovat nebo si v uvozovkach nechat néco libit. Zkratka udélat néco trochu jinak nez u
firmy rizené fondem a najatym managementem. I kdyz vés ty kroky mizou kratkodobé znevyhodnit,
v dlouhodobé perspektivé vétsinou davaji smysl. Rodinné firmy si zpravidla muzou dovolit uvazovat
strategicky a v néjaké dlouhodobé;jsi kontinuité. Jako manazer v korporaci si ale takovéhle kroky
kolikrat dovolit nemuzete, protoze je poteba hrat na kvartalni vysledky.

Po nastupu e-shopu mi bylo jasné, ze Cisté kamenné
prodejny preziji jen tézko

Pojdme k vasemu e-shopu, proc jste se vibec rozhodli jit do online?

Pomérné brzy po nastupu e-shopt mi bylo jasné, Ze Cisté kamenné prodejny preziji jen tézko. Hodné
se mi libilo, co se nabizelo v digitélu, tak jsem si rekl, ze do toho pujdeme taky. Nemohli jsme
prehlizet ani fakt, Ze ndm tady zacala vznikat online konkurence. Ale nikdo z naseho oboru do té
doby nepredvedl uspésnou kombinaci kamennych prodejen a e-shopu. Ve vysledku se to vyvinulo tak,
jak jsme ocekavali - Ze spousta prodejen postupné zanikla a vedle toho fungovaly vice ¢i méné
uspésné e-shopy bez jakychkoliv prodejen nebo vzorkoven. U nich ndm chybél ten dobry servis a bylo
to viceméneé jen o cené. Ale co ndm na tom vSem prislo nejzajimavé;jsi, byla pravé vidina kombinace
e-shopu se zavedenou kamennou prodejnou. Takovy double channel.

Kdy jste s e-shopem zacinali?
V roce 2012, 2013. Byla to v podstaté prvni tloha moji manzelky, takovy jeji vstupni bod do



rodinného byznysu.

Prvni e-shop jste postavili na ByznysWebu.

Presné tak. Ale po prestéhovani prodejny z vestibulu a po skonceni covidu jsme se to rozhodli
vSechno néjakym zpusobem aktualizovat a vzali to z gruntu. Udélali jsme si vlastni vyzkum trhu,
poradili se s par nezavislymi odborniky a na zakladé toho vseho vybrali Shoptet.

O vlastnim reseni jste neuvazovali?

Ne, chtéli jsme pronajem hotového reseni. Uz od zacatku jsme védeéli, ze v nasem pripadé nema
smysl aspirovat na vlastni vyvoj. Nebylo by to pro nds smysluplné financné ani organizacné. Navic e-
shopové platformy Sly obrovskym zptisobem dopredu, nabidka se rozsirila a zlepsila, zatimco nase
potreby zlstaly viceméné porad stejné. Takze nam to davalo ¢im dal vétsi smysl. Zaroven jsme chtéli
k nékomu, kdo je jednim z hlavnich hracl na trhu a nabizi potfebné funkcionality. A taky jsme hledali
reseni, se kterym si dobre rozumi SEO analytici, PPCckari a dalsi specialisté. Zkratka platformu,
ktera je Sireji akceptovana, protoze pravée to byl u ByznysWebu problém. To je slovenské reseni a je
sice docela dobré, ale neni tak znamé. Cela rada expertl s nim neumi nebo nechce pracovat, takze to
byla urcita bariéra.

Se Shoptetem se nam od zacatku pracuje opravdu prijemneé

Jak probéhl prechod?

Bez problému. Pro mé to byla manazersky docela velka a zajimava véc. Bylo nutné se zase na chvili
hloubéji ponorit do dat o nasem zbozi, jeho struktury a promyslet, jak ho lip prezentovat na
internetu. Ona internetova prezentace je zkratka jind nez prezentace v kamenné prodejné. Se
Shoptetem se nam od zacatku pracuje opravdu prijemné. S vysledkem jsme s manzelkou moc
spokojeni. Mame vSechno, co jsme chtéli. Mame e-shop, ktery se nam libi vizualné, funguje
spolehlivé technicky a je intuitivni - a to jak pro zadkazniky, tak pro nas v adminu. Spousta véci se da
donastavit tak, jak potrebujeme.

Hned po vstupu do vasi prodejny je vidét, ze si davate hodné zalezet na vizualni strance. Jak
jste k tomu pristupovali u e-shopu?

Vizualni stranka je u tapet velmi dulezita, takze jsme radi, ze nam Shoptet dava moznost mit vizualné
hezké reSeni. Taky to ale musime sladit s tim, Ze proddvame fotografie tapet a barevnost... Takze
chceme, aby byl e-shop hezky, ale zaroven i decentni, aby byly porad v popredi tapety. Z toho
duvodu je néas design konzervativnéjsi. Je to spis kvalitni a elegantni pozadi pro prezentaci fotek
produktu. Kdybych prodéaval néco standardnéjsiho, co je tfeba na pohled nudné, asi bych volil jiny,
pestrejsi design e-shopu. Hezkéa tapeta hovori sama a je jen potreba nechat ji mluvit. Ale jesté k tomu
e-shopu jako takovému - co je pro nas taky dulezité, Ze ma Shoptet dobrou ergonomii pouzivani pro
uzivatele. At uz jde o rozlozeni Sablony nebo podobnych véci - uzivatelska privétivost vzdycky hraje
velkou roli.

Snazime se do kazdého balicku pridat i néjaky osobni pozdrav

Vétsina e-shopu ¢im dal vic resi servis zakaznikovi. Aby napriklad uz samotné rozbalovani
zasilky bylo zazitek. Jak moc tohle resite vy?

Vzhledem k tomu, Ze vétSinu baliki porad jesté balim bud ja nebo manzelka, tak to reSime hodné.
Snazime se do kazdého pridat i néjaky osobni pozdrav, mame samoziejmé i obrandované pasky a
podobné véci. Nase zasilky taky zpravidla mivaji trochu vyssi hodnotu, nez néjaké drobné zbozi. V
tomhle objemu zasilek jesté zatim mame prostor se kazdému balicku povénovat osobné. Az toho
bude vic, tak to budeme muset resit. Zatim se to s orosenym cCelem zvladat da, ale ja se v tomhle
ridim heslem: Nabirejte, az kdyz to boli. Je to samozrejmé i otdzka financi. Ale to je ostatné taky
vyhoda Shoptetu, Ze celou radu véci, véetné téch provoznich, je automatizovana.



Na prodejné mate zhruba 10 000 vzorku tapet, coz je uctyhodné cislo.

To je, nabidka je neskutecné Siroka a hodné se nam rozrusté prodej z katalogu na objednavku. V
tomhle se obor tapet taky hrozné posunul. Tapeta sem vzhledem ke zrychleni logistiky odkudkoliv
pricestuje v raddech nékolika dni. Driv ndm chodily pravidelné dodavky zbozi ndkladni dopravou, pak
se skladovaly a postupné rozprodavaly. Dole ve vestibulu jsme méli hodné mista, takze i pomérné
velky sklad, ale tady uz by to tak dobre neslo. Do katalogu se ale 10 000 vzoru vejde Uplné bez
problému.

Nasi velkou vyhodou, ze mame zkuseny personal, ktery zbozi zna a denné s nim pracuje. Umi
zékaznika nasmérovat, protoze jinak opravdu hrozi paralyza vybéru. Ta se muze objevit uz ve chvili,
kdy je téch vzoru pét nebo sedm, a co pak pri deseti tisicich. Na e-shopu je to potreba resit co
nejlépe vyladénym filtrovanim.

Kamenna prodejna je dnes hlavné o servisu a poradenstvi

Na Googlu a Heurece zakaznici v kazdé druhé recenzi chvali vas personal, Ze jim skvéle
poradil. Myslite, ze i to je jednim divodua uspéchu vasi firmy?

Stoprocentné. Ja si obecné myslim, ze kamenna prodejna je dnes hlavné o servisu a poradenstvi.
Know-how vam nikdo nikde zadarmo nedé. Taky se na tom porad snazime s naSimi zaméstnanci
pracovat, $kolime se u vyrobcl tapet a sledujeme, kam jdou trendy v prodejnich dovednostech. A
taky pozorujeme, co zédkaznici s tapetami délaji, protoze i to se méni a cela rada zajimavych impulst
prichézi pravé od nich. My Cesi jsme nérod kutilQ a je to znat i v tomhle oboru. KdyZ ty zdejsi
postupy tlumoc¢ime ve fabrikdch v Némecku nebo v Holandsku, tak nad tim ti inZenyri nékdy krouti
hlavou, jak je mozné to délat pravé takhle.

Tapetovani ma v Cesku zajimavou historii. Zatimco v padesatych a Sedesatych letech méli
tapety vSichni, pozdéji se od nich naopak upustilo. Asi i v souvislosti s tim, jak se s nimi
Spatné pracovalo - jak se trhaly, délaly se na nich bublinky... Ale ted' s vliesovymi tapetami
prisla revoluce a zase se s nadsenim tapetuje, je to tak?

Je to presné, jak jste rekla. Bohuzel tohle socialistické dédictvi se tady s ndmi tdhne do dneska a my
s nim musime bojovat. Musime edukovat. Nastésti vliesové tapety nam v tomhle hrozné moc
pomohly, technologicky je to totiz néco Gplné jiného nez drivéjsi papirové nebo vinylové tapety.
Vliesové tapety se dobre lepi, bez problému je zvladne nalepit i laik. Je strasné moc vzorl a designu.
Navic se taky vyrazné zmensil rozdil mezi svétovym designem a designem v Cesku. Uz i zdkaznici
maji daleko vyssi pozadavky a taky vic védi, co chtéji. Celkové je to radostnéjsi a pestrejsi prace nez
driv.

Co vas na vasem podnikani nejvic bavi a naplinuje?

Urcité kontakt s redlnym svétem, se zadkazniky a jejich interiérovymi projekty. Obcas prijde nékdo a
rekne: Nakupovala u vas moje babicka, pak moje maminka a ted u vas nakupuju ja. To vas tak
zahreje. Taky je hezké, kdyz nam obcas lidé do e-mailu posilaji fotky s realizacemi, to mé taky
vzdycky potési. Libi se mi i ta pestrost, ktera k tomu naSemu malému rodinnému podnikani patri.
Musite v podstaté resit uplné vSechno od toho, ze si vezmete smetdk a zametete chodnik pred
prodejnou, protoze tam nékdo néco rozsypal, az po to, ze se stykate s velmi vyznamnymi osobami a
resite s nimi jejich reziden¢ni nebo komerc¢ni projekty za stovky miliona. Je to prosté takova
vSehochut a to mé hodné bavi.

A na zaveér jesté:



3 otazky na marketingovou specialistku Lenku Cernou o
prechodu na Shoptet

Proc jste Vokacovym doporucila prechod z ByznysWebu na Shoptet?

Potrebovala jsem cely e-shop postavit Uplné od zacatku. Navic cela znacka prosla redesignem,
vytvorili jsme kompletné novou marketingovou strategii, definovali hodnoty a vSechno tohle jsem
chtéla otisknout nejen do kamenné prodejny v Praze, ale i do nového e-shopu. Potrebovala jsem mit
jistotu, Ze klientim doporucim systém, za kterym stoji spolehlivy tym, ktery ho neustéle vylepSuje a
ma perfektni zdkaznickou podporu. A se kterym mi budou chtit bez rec¢i pracovat i jednicky v oboru,
které si do projektu privedu. Vokacovi Sli do nezndma, ale vérili mi.

Jak probihal prechod?

Prechod byl naro¢ny. Diky SEO analyze od Martina Matéjky jsme museli vytvorit Gplné novou
strukturu kategorii produktt, neslo to jen vzit a prevést. Ru¢né jsme museli produkty spravné
oStitkovat a dat jim vhodné parametry. Chtéli jsme zakaznikovi ndkup co nejvic zjednodusit.
Vymysleli jsme kalkulacku, oznacili produkty, u kterych mame vzorky na prodejné... Snazili jsme se
tuto praci co nejvic zautomatizovat. Obrovsky mi pomohl Karel Kolis, ktery je pro mé automatiza¢ni
eso a mél by u néj zaklepat kazdy, kdo vidi hodné velkou tabulku a predstavi si probdélé noci. Ale i
tak byla velkd prace na klientovi. Byli jsme skvéle sehrani, jednotlivé aktivity ndm hlidala Asana, se
kterou jsem klienta naucila pracovat. Presné jsme védéli, kdo co déla a v jaké je fazi.

Jak probihal vybér Sablony?

Design celého e-shopu nam pomahal davat do kupy tym kolem Milana Hrncala. Ja védéla, co chci,
aby z néj vyzarovalo - v tom jsme byli s Vokacovymi ve shodé. A Milan predvedl, ze ,krabicové
reseni” nemusi vypadat jako ,krabice”, kdyz nechcete. Na Shoptetu se da délat spousta krasnych
véci, staci jen chtit nebo mit po ruce Milana.

http://blog.shoptet.cz/tapety-metro-florenc-rozhovor
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