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Dopady otevieni
kamenneé prodejny
na vysledky e-shopu

Pfipadova studie Kulina.cz & .sk
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VYChOZI situace Pikito  poskytuje  prostor sdilené
Dnes jiz 400 milionovy e-shop Kulina si kamenné prodejny s kompletnim
vyzkousel, joké to je otevrit viastni kamennou servisem jako sluzbu za jeden mesicni
prodejnu. | pfes komplexné propojené aktivity poplatek. Diky tomuto konceptu  si
se Skolou vareni, lokalnim online i offline muze jokykoliv internetovy obchod
marketingem a kvalitnim zakaznickym oteviit svou vlastni prodejnu bez
servisem trvalo déle nez 4 roky prodejnu vstupni investice a tézit z benefitd
dostat do ¢ernych Cisel. Protoze rozsifovani synergie dalSich znacek. Kulina je
sité kamennych prodejen maji jako jeden perfektni ukdzkou toho, jak skvéle maze
z klicovych strategickych cild, rozhodli se jit prodejna podpofit e-shop.

cestou sdilenych prodejen Pikito v Ceské

republice, na Slovensku a v Rumunsku. David Verner
CEO Pikito, a. s.
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Vysledky a pFinosy

_A) Rastkonverzniho Mési¢ni Gspora nakladid na
1 poméru 012,9 % dopravu a obaly je 21 038 K&
na 200 objednavek

objednévek o vice a zapamatovatelnost

@ ZvySeni opakovanych Vétsi divéryhodnost
nezl12 % znacky
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Konverzni pomér

pjkito

a rust trzeb Kulina.sk

I v obdobi otevieni prodejny nedochdzelo
k z&dnym mimoradnym slevovym Ci
marketingovym aktivitdm, které by mohly ve
stejném obdobi vyvoj konverzniho poméru

zkreslit.

I Vv obdobi duben az kvéten zpravidla dochdazi
v Kuliné k propadu konverzniho poméru
vU¢i Ql a Eerven + ¢ervenec jsou pro Kulinu

dlouhodobé nejhorsi mésice v roce.

Ke zvySeni konverzniho pomeéru v Q2 roku

I ysent k iho poméru v Q2 roku 2023
doslo ve srovndani s Q1 2023, kdy ve stejném
porovndni Ql a Q2 roku 2022 doslo k poklesu

konverzniho poméru.

I Obdobi zvySeni konverzni pomeéru bylo
provazeno komunikaci nové oteviené prodejny
a pfidédnim vydejniho mista v prodejné do

kosiku e-shopu.

Vypocet dopadu na hrubou marzi

K vypoctu Ize dojit ndsledujicim vzorcem:

w2

Dopad na hrubou marzi = Primérné mésicni trzba x Zvyseni konverzniho poméru x % marze

V tomto pfipadé mUzeme pouZit dva rdzné odhady pro zvyseni konverzniho pomeéru:

I Konzervativni odhad

ZvysSeni konverzniho
pomeru o /7,5 %

I Realisticky odhad

Zvyseni konverzniho
pomeru o0 12,9 %

Scénar Prdmeérnd ZvySeni konverzniho % marze Dopad na hrubou
mésiéni trzba poméru marzi (mésiéné)

Konzervativni odhad 2500 000 K¢ 75 % 40 % 75 000 K¢

Realisticky odhad 2500 000 K¢ 129 % 40 % 129 000 K¢&

Dopad na konverzni pomeér jsme ocekdavali, podobny efekt pozoroval napfiklad Footshop

po otevreni prodejny v Bukuresti nebo 4Camping pfi otevirdni jejich prodejen.
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Kvantitativni dopady Kvalitativni dopady a odtvodnéni

’ 7,5 % je konzervativni odhad zvyseni konverzniho
poméru v pfimém dusledku otevieni prodejny.

’ Pri porovndni konverznino poméru mezi stejnymi
obdobimi prfedchdazejiciho roku doslo naopak
v nejslabsich mésicich k poklesu konverzniho
poméru o 54 %.

’ Mohli bychom tedy argumentovat, Zze dopad do
konverzniho poméru je soucet 7,5 % + 5,4 %, tedy
12,9 %, protoZe konverzni pomer ndm v 1été klesa.

I Redlny dopad je zvyseni konverzniho poméru
012,9 %.

I vcelkové éastce je to zvyseni roéni trzby
o cca 4 mil. K& pfi roénim obratu 30 mil. K&.

I tento efekt je bez zapocteni trzeb na prodejng,
Uspor v logistice a obalovych materidlech, efektu
na opakované objedndvky a pokryva cely ndklad

na provoz prodejny.

Vyvoj konverzniho poméru Kulina.sk

w2023 = 2022

2,02%

2,01%

20 %

1,47%
15 %

I

1,94%

Prezentaci prodejny na strance e-shopu (detail
produktu, kosik, hlavicka, paticka, USPs) se
odbourdvaiji obavy z nakupu online a zakaznik vi, Ze
mUZe v pripadé nutnosti dojit Fesit jakykoliv problém
osobné na prodejnu.

ROPO efekt tzn. research offline, purchase online
efekt je prokdzanym dopadem existence prodejny.
Mnoho zdkaznik si dojde do prodejny produkty
prohlédnout, osahat, nasledné si nechaiji vse projit
hlavou a konverzi udélaji posléze pfimo na
internetovém obchodu, kde maji m.j. moznost vratit

produkt do 14 dnt bez udéni ddvodu ¢i reklamovat.

Dle velkého testu logistiky 2023 (Retino, Skladon,
Shopsys) nebo studie APEK z(istava cena dopravy
na prvnim misté jako ddvod k nedokon&eni ndkupu.
Doruceni zdarma tedy pomdahd konvertovat ty
z&kazniky, pro které je tato polozka rozhodujict.

V horizontu nékolika mésict se za¢ne také projevovat
efekt lepsi zapamatovatelnosti znacky a zvysend
vernost k e-shopu vedouci k ¢astéj§im opakovanym
ndkupdm, coz se promitne i v konverznim poméru.
Ve vetsim detailu popiSeme v samostatné sekci.

2,05% 1,98%

1,77%

1,42%

1,33% 1,32% 1,36% 1,39%

1,0 %

Leden Unor Brezen Duben Kvéten

I

Predstavte si, Ze na googlu hledate produkt,
ktery si chcete poridit a otevrete si prvni 3 nebo
4 odkazy na 4 zalozky v prohlizeci, tak se chova
vétsina nakupujicich. Pokud e-shopy pUsobi

srovnatelné graficky, maji stejnou cenu, ale jeden

1,41%

Cerven

Cervenec

1,55%

1,44% 1,44%

1,34%

Srpen zai Rijen Listopad  Prosinec

z e-shopu transparentné komunikuje existenci
prodejny, ostatni nikoliv, myslite, Ze takovy zdkaznik
bude ddle zkoumat, kde konverzi udéla?

Antonin Stétina,
CEO Kulina
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Zapamatovatelnost
znacky

Sdilené prodejna Pikito se pro e-shop
Kulina.sk ukazala jako efektivni ndstroj pro
zvyS$eni opakovanych nakupt a snizeni
marketingovych ndkladd. V tomto textu
shrnujeme vysledky analyzy provedené

v obdobi 8 mésicu po otevieni prodejny.

I' «ulina sledovala 6 226 zakaznikd: analyzovala
chovani zcela novych zékazniky, ktefi na
e-shopu Kulina.sk nakoupili poprvé v obdobi

O 12 % vice nOVVCh od otevieni prodejny.
zGkazniky uskutecnilo —_ AR ,
I Zjisténim bylo, ze zakaznici, ktefi si svou prvni

drUhy nCII(Up, pOkUd Sl objednévku vyzvedli na prodejng, s vétsi

sSVOou prvrﬂ Objed ndeU pravdepodobnosti uskutecnili i druhy ndkup
. . ve srovndni s témi, ktefi wyuzili jiny typ

vyzvedli na prodejné

Pikito.

dopravy.

] Vysledek: e-shop dosahl 012 % vice

druhych ndkupd u zékaznikd, ktefi svou prvni
objedndvku vyzvedli na prodejné Pikito, ve
srovnani se zakazniky s jinym typem dopravy
v krétkém sledovaném obdobi 8 mésicu.

Dopad na hospodareni

I «alkulace dopadu je slozitejsinez u I Hiavni dopad prameni z Uspory
konverzniho poméru a vyzaduje nékolik marketingovych nakladu:
predpokladu. »

] o opakované ndkupy se staraiji nizsi

o ) . akvizicni ndklady na PPC reklamu.
I odhad Uspory = Akvizicni naklad na nového - o . 5
. . 5 . . . [] Cdst zakaznikd se vraci na e-shop piimo
zakaznika x pocet opakovanych objedndvek ) ) o 5
o o (direct/organic), protoze si znacku
uskutecnénych diky prodejné. ]

zapamatuji.
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Kvalitativni dopady a odtvodnéni

012 % vice opakovanych nakupt je vyznamné
Cislo, zejména v kontextu relativné kratkého
obdobi méreni, kde Ize o&ekdavat, Ze se hodnota
dlouhodobé jesté zvysi.

Vy$8i z&kaznickd vérnost a nardst
opakovanych nékupl pramenici z dlouhodobé
zapamatovatelnosti znacky, vedou k redukci
marketingovych ndkladd na objedndvku.

Po vstupu zahraniénich trzist se v Kuliné zvysila
cena za navstévy z Googlu a Facebooku o 40 %
a necekaji, Ze to bylo posledni zdrazeni. Budovani
povédomi a vérnosti ke znacce bude dlouhodobé
jednim z klicovych faktord, kterymi se bude Kulina

zdrazujici PPC reklamé branit.

I

Dva evergreeny Uspésné spolecnosti jsou
distinktivhost a diverzifikace. V prostredi, kde Ize
mnoho kategorii nakoupit o polovinu levnéji na
¢inskych, ¢i polskych online trzistich, musime
umeét poskytnout zapamatovatelny, distinktivni

zazitek z nékupu (budovat tim zapamatovatelnost

znaéky) a dodat sluzbu, kterou konkurence neumi.
Kamenné prodejny a multichannel pfistup budou
dlouhodobeé jednou z mdla u¢innych zbrani

proti cenove agresivnim trzistim, proto v Kuliné
pobockovou sit vnimdme jako must have pro
dlouhodobé preziti. Zkuste si vzpomenout na

’ Dle studie Voxwise, pfednich expertll na zdkaznickou

vérnost, 70% zakaznikd do 30 dni zapomene ndzev e-
shopu, ze kterého si produkt nakoupila. Docllit toho, ze
si Kulinu zdkaznik zapamatuje neni trivialni, protoze
dorucit do druhého dne po ndkupu na prehledném
e-shopu umi kazdy druhy. Pfedat ndkup s Gsmévem,
v hezkém prostiedi, kde si z&kaznik mUze prohlédnout
sortiment, poradit se, nebo dostane k ndkupu
pozornost, zanechd v paméti siingjsi zdzitek nez
rozbaleni jedné z mnoha krabic.

’ Vyznamnost osobniho kontaktu s prodejcem na

prodejné velice dobfe popisuje spolumaijitelka
e-shopu Agdtin Svét, ktery je pro Kulinu velkou
inspiraci v pfistupu k praci s prodejnou.

I nejvetsi hraci stale kupuji billboardy a reklamni

plochy na sportovistich, aby zékaznikdm zvysili
pocet interakci s jejich znackou, maskotem nebo
komunikaci. Kamennd prodejna pini pfesne tento
Ucel, rozsifeny o interakci se zaméstnancem
prodejny a poskytovanou sluzbou. Vlastni prodejna
je interaktivni billboard, i kdyz si tam navstevnik

nic nekoupi. Interakce se zna¢kou mu zlstane

v podvedomi.

vSechny vanocni darky, které jste za posledni 2
roky nakupovali, a ted si k nim v hlavé prifadte
ndzvy e-shopl, pfedpokldddm, Ze si vzpomenete
jen na obrovské hréce typu Alza. Kdyz si znacku e-
shopu nepamatujete, tézko do ngj prijdete udélat
automaticky druhy ndkup, misto toho budete opét
vyhledavat produkt na googlu a znovu vybirat
prodejce, za stdle zdrazujici se PPC reklamu.

Antonin Stétina,
CEO Kulina
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Vydeje
na prodejné

Kvantitativni dopady Kvalitativni dopady a odlvodnéni

I Neuvéfitelnych 17 % veskerych slovenskych I Zadny z dopravel neumoziuje zékaznikovi oteviit
objedndavek v dubnu putovalo k vyzvednuti objedndvku na vydejnim misté pred prevzetim.
na jediné prodejné v Bratislavé. Pikito prodejny umoziuji nejen to, ale zaroven diky

integrovanym pfepravedm Pikita mdze Kulina
Z Bratislavskych objedndévek to je dokonce necelych z&kaznikdm nabidnout okamZité zpétné odeslani

I 50 % Polovina Bratislavy si jezdi vyzvednout svou zdarma. Pokud se zdkaznikovi produkt nelibi, nic
Kulina objednévku na prodejnu misto doruc¢enim na nerfesi, na misté odstoupi a Pikito se postard o
adresu nebo vyzvednutim na externich vydejnich zpétné zaslani.
mistech.

1 Sikovny prodejce na prodejné mize zakaznikovi

’ Kulina sice neméfi izolovany dopad dostupnosti jesté neco prodat a doporucit prislusenstvi.
doruc¢eni na prodejnu na konverzni pomer,
ale z pozorovaného masivniho presunu doruceni ’ Jednoduchd APl integrace, nebo evidence zbozi
na prodejnu je presvédcena, ze to ma pozitivni viiv skladem na prodejné umoznuje nabidnout
na pratok kosikem. z&kaznikdm rezervaci zbozi. Jednoduchy formuldr

na 2 kliknuti na e-shopu odesle na prodejnu e-mail
a za 10 minut zakaznikovi Kulina pise, ze md zbozi
pfipravené. Spéchaijiciho zdkaznika je schopna

% z celkového poétu Kulina.sk uspokojit v Fadech minut.

objednavek vydanych na prodejné

50%

50 %
40 %
37%
30 %
20 %
o 16% 15% 17%
’ g 13% e
1% 12% 2% 12% e 2R T
10 % P I
0%
Gorven  Gervenee  srpen zai Rijen  Llistopad  Prosinec | Leden Unor Bfezen  Duben
2023 | 2024

=% objedndvek Pikito z Bratislavy = 9% objedndvek Pikito z celého Slovenska



CASE STUDY KULINA pjkito

Kromé konverzniho pomeéru se Kulina.cz prodejna vybuduje vlastni spddovou oblast.
zajimala také o to, zda otevieni dalsich Vysledky Kulina.cz po otevieni prodejny Pikito
prodejen v rédmci jednoho mésta povede ve Stérboholech a outletu na Zlicing vedle
pouze k rozlozenf vydajd mezi né bez zmény HoleSovické prodejny jsou patrné na grafu
pomérného zastoupeni, nebo zda si kazdd nize.

Vyvoj osobnich odbéri na kulina.cz prodejnach — Praha

900
800
700
600
500
400
300
200
100
0
. Il . Ivoe Voo VL VIL VI X X. XL X . Il o vo Voo VL VL VL IX X. XL XL I . I Iv. V. VI
2022 | 2023 2023 | 2024
=== Osobni odbér - prodejna HoleSovice === Osobni odbér - prodejna St&rboholy Osobni odbér — Outlet Zli¢in
Otevreni dvou novych prazskych prodejen Z vySe uvedeného je zfejmé, Ze z hlediska
v ¢ervnu 2022 nevedlo k poklesu ani osobnich odbérl a spddovych oblasti se
zpomaleni ristu poétu osobnich odbérd prodejny Kulina vzéjemné& ovlivauji minimaing,
na stavajicich prodejndch. Narust vydeju byl pokud nejsou umistény v tésné blizkosti.

inkrementdlni, coz jasné potvrzuje, ze prodejny
pritahuji zakazniky z celé Prahy. Diky umisteni
Zlicina a Stérbohol na opaénych koncich

Prahy, daleko od HoleSovic, se vyrazné zvysil V Praze a Brotislové
pocet osobnich odbérd na vsech prodejndch. . . o
dosahuji osobni odbeéery

na prodejndch Kulina
prodejndch Kulina 10 % z celkového poctu témeér 50 % z celkového

V roce 2022 tvorily osobni odbéry na

objedndavek. Od €ervna 2022 se tento podil pOétU Objed navek.

zvySilna 15 %.
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Uspory v logistice
a udrzitelnost

PO

Mésiéni Gspory na 200 doru¢enych
objednavek k vydeji na slovenské prodejné

21 038 KC

Pocet objedndavek [ mésic 200
Uspora na jedné objedndavce 105 Ké

Uspora pfi 200 objednavkéch [ mésic 21038 Ké

Cena za odeslani Cena pii hromadném

jednotlive odesldani na prodejnu

Doprava 85 K¢ Doprava* 8,5 K¢ * Odesilano v jedné velké krabici jako jediny
balik. V prdmeéru 10 objedndvek denne.

Dobirka 16 K& Dobirka** 12,3 K& Pro vetsi e-shop je Uspora jeste vetsi.
**1% na prodejné

obaly 35K Obaly 10 K& e

Celkem 136 K& Celkem 30,8 K¢

Ké& [ objednavka K¢ / objednévka

Dalsi Gspory, které do vypoctu kvdli jejich
sloZitosti vyhodnoceni nejsou zahrnuty:

Zabaleni jedné
3 Clz 5 kg Objednéka ] Uspory za zpracovani vratek a reklamaci

prodejci pfimo na prodejné.

= 35 KC bez DPH

I Uspory diky moznosti opakovaného odlozeni
vyzvednuti zdsilky a voléni zakaznikdm

vedoucim k minimalizaci nepfevzatych zdsilek.

I Uspory za zpé&tnou logistiku a zpracovani

neprevzatych zdsilek.

I Uspory s fesenim poskozenych zésilek pri

home delivery.
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Vstupni hodnoty

Cena za doruéeni jedné objednavky
na Slovensko = 85 K¢ bez DPH
Mezi 3-5 kg je cena dopravy u PPL / DPD / GLS

v prameéru 100 K& bez DPH, u vydejnich mist v
této hmotnosti v prdmeéru 70 K& bez DPH
(vazeny pramér Zasilkovny a vydejnich mist
ostatnich pfepravcd). Kulina doru¢uje cca
50:50 na adresu a vydejni mista, takze

prdmeérnd cena dopravy je 85 K& bez DPH.

2 Cena za Ghradu dobirkou jedné

objednavky =16 K¢ bez DPH
U 40% zd&silek plati Kulina v prdmeéru 1,3 % za

platbu dobirky, pfedstavujici ¢astku 40 KE na
objedndvkuy, tzn. v priméru to je 40 % x 40
=16 K¢&, pokud ndklad zprdmeérujeme na

vSechny objedndvky, v€etné téch bez dobirky.

3 Zabaleni jedné 3-5 kg objednavky

= 35 K¢ bez DPH
Kulina bali do robustnéjsich pétivrstvych
nebo mimoradné pevnych tfivrstvych

kartonovych krabic s vyplnovym materidlem

s ohledem na kfehkost zbozi.

pjkito

]

Jednotkovd ekonomika je nelprosndg,
v logistice uz davno nefeSime

na Urovni objedndvky Uspory
desetikorun, ale ¢asto jednotek korun,
nebo desitek haléfd. Vlastni prodejna
ddavdé obrovsky prostor na last mile
usetrit:

] Uspora na doprave,

kde neplatime dopraveim
I Moznost vyuziti minimalistického
a ekologického baleni
Uspora nékladd na vyfizeni
reklamace pfimo na prodejneé

Hromadnym dorué¢enim na prodejnu
také Setfime planetu.

Antonin Stétina,
CEO Kulina
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Zaver

Kazda integrace do sdilené prodejny
Pikito obsahuje sérii krokl od IT a provozu
az po marketing. Kompletni integrace
Kuliny, véetné naskladnéni zbozi trvala

10 pracovnich dni, s marketingem Kulina
zacinala az pozdéji. Uz 3 mésice od startu
a zakladni komunikaci o prodejné (kosik,
pati¢ka) zaznamenala Kulina.sk rist
konverzniho poméru a masivni nardst

doru¢ovanych objedndvek na prodejnu.

Sdilend prodejna pfinesla fadu benefity,
které se v pripadé Kuliny projevily kratce po
integraci:

I ZvySeni konverznino pomeéru
012,9 %.

I s0% objednavek z Bratislavy
se presunula z dopravy na adresu
a externi vydejni mista na vydej na
prodejné vedouci k Gspofe ndkladu

na dopravu a obaly 0 21038 K& mésicné.

] Zvyseni opakovanych objedndvek
u novych zakaznik{ o 12 %.

Pro zméfeni dopadu prodejny v obdobi po
otevreni nedochdzelo k vyznamnym zdsahdm v
marketingu, ¢i  designu  e-shopu. Kulina
nemeénila ceny, design webu, ani nerealizovala
mimoradné slevové, ¢i marketingové aktivity.
Do své komunikace na koncové zdkazniky
zaradila informace o otevieni nové prodejny a v

ndsledujicich  mésicich  postupovala  dle

marketingového manudly, ktery Pikito svym

partnerdm poskytuje. Sou€dasti manudlu jsou

i dlouhodobé a opakované aktivity, které

ovliviiuji Gspésnost Kuliny:

I Vhodné selekce sortimentu na prodejnu,

kombinuijici bestsellery s obménovanym

sezbnnim sortimentem.

] Vyuziti promo¢nich ploch v rdmci
prodejny pro podporu marketingovych
aktivit — LCD obrazovky, polepy
a rozdavani dérkd s dékovnymi dopisy

za nakup.

I Pravideina komunikace o prodejné
online e-shop banner, na socidlnich

sitich a v newsletterech.

I Uprava e-shopu, informovéni
0 prodejné na samostatné strance
v rdmci prodejen a v kosiku, umisteni
banneru prodejny na slider na

homepage.
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Kromé konverzniho pomeéru a usetreni

ndklady, jsou tu dlouhodobé pfinosy sdilené

prodejny, které prispivaji k budovani znacky:

I

Diky  silngj§i vozbé k znacce a
zapamatovatelnosti se zvySuje top-of-

mind a rdst trzeb.

Fyzickd zkuSenost na prodejné vede

k silnéjSimu zapamatovani znacky.
Venkovni branding prodejny funguje jako
billboard o podporuje budovani znacky.
Prodejni prostory s Pikito nabizi flexibilni
a dostupné feseni pro budovani znacky

i pro mensi e-shopy.

I

Retail je ndrocnou disciplinou, kterd
potfebuje pé&ci, Cas a mimoradné silné
finanéni zdzemi.

Jsme radi, ze jsme prostrednictvim Pikita
nasli cestu jak rozsifovani sité kamennych
CR, aniz bychom spole¢nost vystavovali
nedmernému riziku a kapitalovym

investicim, které s sebou retail prindsi.

pjkito

] E-shop diky prodejné zisk&va néekolik

udernych USPs jako moznost same-

day rezervace, moznost ekologického
baleni a doruéeni na prodejny, moznost
objednavku otevfit pied pifevzetim

a obratem vratit. Moznosti prodejny jsou
dnes jiz technicky na takové arovni, ze
zvladnou expedovat objednéavky pfimo
z prodejny. Napf. v Rumunsku se tak z D+3
muze stat D+1 nebo aZ dokonce D+0 pfi

odeslani lokalnim kuryrem.

Prodejny vnimdme dlouhodobé jako zcela

stézejni strategické rozhodnuti. Kromé
kratkodobych

kterymi jsou ziskdni nového prodejnino

ekonomickych  dopadd,
kandlu, zvySeni konverzniho poméru e-
shopu nebo Uspora v logistice, od prodejen
dlouhodobé

povédomi o znacce Kulina a vytvoreni

oCekavdme i zvyseni

konkurenc&ni vyhody VUG cenoveé

agresivnim nadndrodnim trzistim.

Antonin Stétina, CEO Kulina

E-shop Kulina spadd do skupiny KULINA Group a.s.,

kterd zastreSuje internetové a kamenné obchody Kulina

iy

a Chefshop, Skolu vafeni Chefparade a velkoobchodni

znacku nddobi znacku Made in Japan. Kulina nabizi svétové

www.kulina.cz

znacky kvalitniho vybaveni do kuchyné a domacnosti.




