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Kdo zná PLANEO? Kdo v něm nakoupil?



FAST struktura
NAŠE ZNAČKY EXKLUZIVNÍ DISTRIBUCE



E-shop dříve
• Původní katalog, který se za covidu převedl do e-shopu



E-shop dříve
• Tohle už byla pokročilejší 

verze z roku 2023

• Bohužel i tak v mnohém 
nedostačující



E-shop dnes
• Dnešní vizuál e-shopu PLANEA, je to dynamická proměna a hodně vývoje za tu krátkou dobu

• Obrat je už v miliardách Kč a daří se nám růst o desítky procent meziročně

• Konkurence má i přes 20 let náskoku



4P
Stačí řešit pouze marketing? 2



4P
• Kdo by neznal, že? Ale kolik z vás kouká 

reálně na něco víc, než jsou PPC 
(Promotion), případně na „Place“ (např. UX)

• Kdo neřeší i „Product“ a „Price“, měl by 
rychlé zpozornět. Proč?



Jaká to bude jízda?
• Vlevo „Porsche“ (skvělý produkt, cena, 

dostupnost i jednoduché doručení)

• Když v tomhle případě dáš plyn na 
podlahu ve vystřelíš dopředu. 

• Vpravo „něco jako trabant“ (špatná cena, 
špatná dostupnost, není trendy 
produktem).

• Když dáš plyn na podlahu ve trabantu s 
děravou nádrží (chybějící 3P), jen 
rychleji spálíš benzín (budget) a nikam 
nedojedeš.

• Tady je důvod, proč jako marketér musím 
strkat nos do všech 4P, jinak nemůžu 
garantovat výsledky. 



Jde se na to dívat i matematicky
• Pokud je hodnota Marketingu 10 (perfektní kampaň), ale hodnota ceny je 0 (jsme nejdražší na trhu a nikdo to 

nekoupí), výsledek je:



TRH
Pohled mimo 
marketing 3



Malý test 
• Když firma roste o 10 % - je to úspěch?

• A co když firma roste o 40 % - je to úspěch?

• Záleží na kontextu. Dále si řekneme proč.  



Proč je dobré sledovat trh?
• Je vhodné mít makro pohled (např. GFK, Heureka, atd.) 

• Co sledujeme: Celkový růst/pokles našeho segmentu (např. "Velké domácí 
spotřebiče meziročně +15 %").

• Proč je to klíčové: Dává nám to kontext úspěchu.

• Scénář A: Rosteme o 10 %, trh roste o 5 %. -> Skvělé, získáváme tržní podíl.

• Scénář B: Rosteme o 10 %, trh roste o 20 %. -> Problém, ztrácíme podíl, 
konkurence roste rychleji.

• Dopad na PPC: Pokud trh agresivně roste, musíme zvýšit budgety a 
akceptovat mírně vyšší PNO / nižší marži, abychom nezaspali dobu a neztratili 
podíl na trhu.



Jak se vyvíjel trh elektra v roce 2025?
• Celkový trh elektro segmentu klesl v hodnotě o 0,8 % z toho internetový prodej rostl o 3,2 % (rozdíl 24/25)

• Podíl internetového prodeje v elektru dělá teď 60 % internet a 40 % tradiční prodej

Zdroj: GFK



Jak se vyvíjel trh elektra v roce 2025?
• Zde je vidět pohled za 

jednotlivé kategorie: 

• Malé domácí spotřebiče 
rostly nejvíce (+13%)

• Naopak prodej 
smartphones klesl (-6,9 %)

• Pro info, TC tvoří z 89 % 
smartphony, dále v této 
kategorii jsou např. Wearables 
(chytré hodinky, chytré prsteny 
či fitness náramky)

Zdroj: GFK



Podíl trhu mezi internetem a tradičním prodejem
• Je vidět, že některé kategorie dominují už v prodejích skrze internet a některé jsou zhruba na polovině 

toho, co se prodá online a offline 

Zdroj: GFK



TRH



NEJPRODÁVANĚJŠÍ PRODUKTY V KATEGORII
• Vhodné je i sledovat TOP produkty trhu a sledovat i konkurenceschopnost naší nabídce především u nich



VĚDĚT, JAK SI V KATEGORIÍ STOJÍTE
• Když už sledujete trh, je důležité i vědět, jak silní v daných kategoriích jste. Zde ukázka z GMC, které máte všichni



TOP 

PRODUKTY
Jak s nimi
pracujeme? 4



CO JE TOP PRODUKT?



PROPAGACE TOP PRODUKTŮ - WEB



PROPAGACE TOP PRODUKTŮ - WEB

• U každého TOP produktů řešíme i věci jako 
kvalitu popisku – rich content

• Všechny nominované TOP produkty ho 
dostanou, pokud ho již nemají



PROPAGACE TOP PRODUKTŮ - GOOGLE



PROPAGACE TOP PRODUKTŮ - HEUREKA



PROPAGACE TOP PRODUKTŮ - GOOGLE



PROPAGACE TOP PRODUKTŮ - HEUREKA



PROPAGACE TOP PRODUKTŮ - GOOGLE



PROPAGACE TOP PRODUKTŮ - HEUREKA



PROPAGACE TOP PRODUKTŮ – META ADS



PROPAGACE TOP PRODUKTŮ - YOUTUBE



PROPAGACE TOP PRODUKTŮ - NEWSLETTER

• TOP produkty posíláme i pomocí newsletterů

• Je to mailing o cca 9 produktech, tedy výběr 
toho nejzajímavějšího v daném týdnu



JAKÉ JE NASTAVENÍ PROPAGACE?
• TOP produkty propagujeme skrze vlastní kampaň

• Produkty se v nich mění každý týden

• S cílem na obrat, ale za stále efektivní PNO

• S vlastním přiděleným budgetem



Máte všude svoje nejdůležitější produkty aktivní?

• Osobní zkušenost. TOP produkt, dobře naceněný, skladem, ale nepropagoval se v Googlu. 
Důvodem bylo, že ho v jeden moment nenačetl robot a rovnou ho zamítl. 

• Je třeba si tedy sledovat zda nám ty nejdůležitější produkty „svítí“ v těch nejdůležitějších kanálech, př. 
Google, Heureka, Meta, Zboží.cz, atd.

• My s GMC pravidelně pracujeme a daří se nám držet velmi nízkou hladinu, spíše omezených, produktů.



VÝSLEDKY
Jaký to má dopad? 5



TOP produkty - vyhodnocení

Týden 🚀 Růst Tržeb 🚀 Růst Kusů 🏆 TOP Produkt z hlediska tržeb 🆕 Skokan týdne (Růst tržeb)

WEEK 11 +482 % +513 % 55C31 OLED TV LG 55C31 OLED TV LG (+1 465 %)

WEEK 12 +562 % +456 % OLED65B46LA OLED TV LG OLED65B46LA OLED TV LG (+1 011 %)

WEEK 18 +304 % +266 % 55C32 OLED TV LG 55C32 OLED TV LG (+2 546 %)

WEEK 26 +431 % +601 % IMB-1000 Výrobník ledu RADIOLA IMB-1000 Výrobník ledu RADIOLA (+1 917 %)

WEEK 37 +314 % +450 % iPhone 15 128GB Black APPLE iPhone 15 128GB Black APPLE (+1 200 %)

WEEK 44 +227 % +320 % iPhone 15 128GB Black APPLE iPhone 15 128GB Black APPLE (+1 282 %)

WEEK 48 +148 % +225 % PlayStation 5 E-Chassis + FC 26 ECAM 450.65.S ESPRESSO DELONGHI 
(+351 %)

WEEK 51 +94 % +141 % iPhone 15 128GB Black APPLE iPhone 15 128GB Black APPLE (+172 %)

• Srovnání jednotlivých týdnů za nominované produkty v daných týdnech srovnávané mezi týdně, tedy vybrané produkty 
před zařazením a po zařazení do TOP produktů

• Z dat je vidět, že ve vybraných týdnech jsme bylI schopni díky tomuhle nastavení růst v tržbách na vybraných 
produktech i o 562 % v tržbách a v kusech i o 601 %. Zajímavostí je výběr těch nejlepších produktů a nebo i skokanů týdne. 



Jaký má dopad propagace na produkty?
• Na datech je vidět, že když propojíme silnější propagaci, konkurence schopnou nabídku u trendy produktů, 

zviditelnění na webu na webu, jednoduchý nákupní proces skrze e-shop s rychlým dodáním a to vše 
propojené i dostatečným naskladněním, tak je u vybraných produktů šance na solidní peak a mezi týdenní 
zvýšení obratů / prodejů produktů. 



Vyhodnocení v čase za TOP produkty
• Je vidět, že pro nás je Q4 stěžejním obdobím, kde je jedním z hlavních peaku právě Black Friday. 

• V nejsilnějším týdnu je dokonce 5.2x násobek provozu oproti průměrnému týdnu



Evidence toho, co fungovalo
• Zároveň si vedu tabulku těch nejúspěšnějších produktů, abych věděl, co fungovalo a to i na různých 

platformách

• Když tedy budu potřebovat do příště vědět, jak zvýšit výkon či proč nám nefunguje kampaň, vím, kam se 
kouknout a řešit, jestli byly nominované i tyhle fungující produkty. 



Vše nekončí pouze pozitivně
• Philips TV je příkladem produktu, který je sice zajímavý, ale jednalo se o exkluzivní model, který nebyl na trhu 

masově prodáván a i přes jeho větší propagaci a nárůst v zobrazení, tak to v prodejích nebylo znát. Oproti 
kampani na jaře, tak se čísla v BF zlepšily, nicméně to furt nestačilo na ideální návratnost. 



SHRNUTÍ
Co si odnést? 6



CO SI ODNÉST?
• Je důležité zapojit všechny 4P

• Poznat svou nabídku a vědět, jak si stojí i 
vůči konkurenci či trhu, zároveň znát její 
atraktivitu

• Když na základě testování a kampaní 
zjistíte, co funguje a jaké produkty táhnou 
obrat či marži, využijte toho. 

• Je vhodné si to evidovat a jakmile se bude 
řešit, že nějaká kampaň nefunguje, tak se 
podívat, zda jsou nominované produkty, 
které v minulosti fungovaly, případně jestli 
jsou nominovány za stejných podmínek. 



Lukáš Forejt

Online MKT manager

lukas.forejt@planeo.cz


