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Prehled ceské modni
e-commerce v roce 2021




Prehled trhu

Médni e-commerce je jedno z odvétvi, ve kterych muiZeme dUsledkem pandemie
pozorovat rlst trzeb. Online prodej mody, dopliikii a obuvi v roce 2021 vzrostl
mezirocné o 8,44 % na 33,7 miliard Kc¢. Offline prodej oproti tomu rostl pomaleji, s
mezirocnim narlstem o 4,44 %. Nakupovani online tak i nadale ziskava mezi zakazniky na
popularité, k cemuz vyrazné prispivaji predevsim starsi vékové skupiny.

Cely trh s médou v souhrnu mezirocné rostl o 5,8 % s celkovymi trzbami pres 97
miliard KC. Ocekavame, Ze nadale poroste jak modni segment jako takovy, tak podil
online. Na vyvoj bude mit ale zasadni vliv jak situace pandemicka, tak i promériujici se
situace ekonomicka. Nardst inflace a s ni spojené zmény na trhu a zmény v chovani
zakaznikl jsou dle naseho prizkumu jednou z hlavnich obav eshopistd.
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© Offline ® Online ® Rust online podilu Zdroj: Statista.
Obrat mddni e-commerce Podjl or)line na cel,kovém obratu
v roce 2021. modniho odvétvi v roce 2021.
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Vyvoj trzeb modnich e-shopu

V roce 2020 byla kfivka vyvoje trzeb znacné
ovlivnéna probihajici pandemii koronaviru.
Tento trend lze sledovat i v roce 2021, kdy e-shopl mélo v roce 2021 v

’ . s . - meziro¢nim porovnani stejné
mira nakupovani online korelovala s aktualni et

. . , nebo vyssi trzby.
pandemickou situaci.
Zdroj: Vyzkum e-shopl na GLAMI.cz/sk.

Trend byl vyrazny predevsim v prvni poloviné roku, kdy byla protiepidemicka opatreni
plosnda a omezovala do znacné miry offline prodej. Tento jev se vyznamné projevil
predevSim v mésici breznu, béhem kterého byla pandemicka situace velmi zavazna,
nemocnice se potykaly s nejvySSimi pocty hospitalizovanych a presun nakupu do online
prostredi byl nevyhnutelny.

V druhé poloviné roku jiZz sezonnost vice kopirovala roky predchozi. Prestoze predvanocni
sezona byla jako obvykle nejsilnéjsim obdobim roku, velmi vyrazny a prikry vrchol sezény
v listopadu, se po roce 2020 jiZz neopakoval a predvanocni sezdéna byla rozprostfena do
delsiho casového obdobi. Predevsim pak pretrvavala déle i béhem prosince,
pravdépodobné i jako dlsledek vikendového Stédrého dne.
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Vyvoj cen modnich e-shopu

Inflace je jednim z aspektu, které ovliviiuji
do znacéné miry veskera odvétvi, modni
e-commerce nevyjimaje.

e-shop predpoklada problémy
zplsobené inflaci v roce 2022.

Zdroj: Vlyzkum e-shopd na GLAMI.cz/sk.
V meziro¢nim srovnani vzrostly spotrebitelské ceny ve 4. Ctvrtleti 2021 0 6,1 %, coZ je 0 2,0
procentniho bodu vice neZ ve 3. Ctvrtleti 2021. Z toho pak byl v kategoriich odivani a
obuvi nardst zcela nejvyssi, a to o 8 %.

Mezirocné vzrostly ceny odévii o 13,3 % a obuvi 0 12,6 %. ZvySeni cen bylo patrné
predevsim ve druhé poloviné roku, coz potvrzuji i data GLAMI, dle kterych priimérna cena
objednavky vzrostla k prosinci 2021 meziro¢né o 11 %. Nar(lst cen se vSak dle nasich dat
nedotkl vSech kategorii stejné. Zatimco hodnota objednavek kategorie Bundy a kabaty
vzrostla 0 26 %, Panské tenisky o 16 % a Saty o 13 %, mnoho kategorii vykazuje bud mirny
nardst cen odpovidajici inflaci, napr. Obleceni pro déti, Svetry, ¢i Damské plavky, nebo
dokonce pokles, jako napr. Panské hodinky, Damské tenisky nebo Damské kalhoty.
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Nejvétsi vyzvy roku 2021

/\
A9

QH ;”. Vyssi konkurence

Pandemie prinesla mnoho vyzev a prileZitosti.
Online prodej moddy akceleroval enormnim
tempem, vznikly zbrusu nové e-shopy a velké
znacky relokovaly své investice do online
distribuce. Rostouci konkurenci vnimalo jako

e-shopl uvedlo, Ze pandemie koronaviru
jejich ¢innost nijak nezménila nebo je
ovlivnila pozitivné. Donutila je totiz
optimalizovat firemni procesy a najit nové

zplsoby marketingové komunikace.
nejvétsi vyzvu 39 % nasich partnerd.

Zmény preferenci zakaznikt
. yp

VIadni opatreni, omezeni turismu nebo nové

zplisoby nakupovani, s tim vim jsme se setkali v e-shop(i ovlivnila pandemie negativné a
roce 2021. Neni proto divu, Ze 36 % e-shopl doted nedosahuji takovych vysledkd,

uvedlo jako nejvétsi vyzvu nepredvidatelnost jakych by mohli. Tykat se to miZe napf.
situace na trhu a rychlé zmény v chovéni a maloobchodnikd, kteri kombinuji online a
preferenci zikaznikl, ktefi se situaci snaZili offline zplisob prodeje.

prizpUsobit.

Vyssi konkurence na trhu 39%

Rychlé zmény chovani a preferenci

zakazniku R

Snizeni marze z divodu nutnosti |

nabizet vyssi slevy / 36%

Zvysené vydaje na reklamu 33%

Inflace (nartst cen energii a material() 33%
Rizeni zasob a nabidka produktti 22%
Doprava zakaznikim a vraceni zbozi 22%

Zména zameéreni z offline na online 17%

Problémy s prepravou/naklady na 14%
prepravu

Legislativni zmény (napr. cookies) 1%

Sjednoceni vysledki marketingovych

kanald a aktivit e

Zdroj: Vlyzkum e-shopd na GLAMI.cz/sk.

5 Modni e-commerce: 2021 v kostce




Ocekavani dusledki pandemie
V roce 2022

V minulém roce problémy s fizenim zasob a navyseni cen nezminovalo jako vyzvu mnoho
e-shopl. Mlze to byt dano tim, Ze vyrobci maji predobjednané materialy a kolekce nékdy i na
rok dopredu, takZe se problémy projevi az s urcitym zpozdénim. Inflace v médnim odvétvi se
zacala projevovat az koncem roku, coZ se odrazi v o¢ekavani e-shopd.

0 kolik planujete zvysit
ceny svych produkta?

fﬁ’i Inflace

Podle McKinsey ocekava navyseni cen mody v

pristim roce 67 % lidi ve vykonnych pozicich. Cesti
vvvvv 3-5%

1-2%

navyseni cen ocekava 36 % z nich, pri¢emz vice nez 610%
% predpokladaji nardst nizsi nez 15 %. 11-15 %

16-20 %

21-30 %

‘ Rizeni zasob a dostupnost produktti Zdroj: Wzkum e-shopii na GLAMI.cz/sk.

Velké mezinarodni znacky budou nuceny reagovat na stale Castéji se objevujici problémy a
rostouci ceny mezinarodni dopravy. Lokalnim znackdm se naopak mohou otevirat nové
prileZitosti.

Vyssi naklady na reklamu

Boj o zakazniky s rostouci konkurenci v online
prostfedi nabird na obratkach a nuti tak e-shopy e-shopli povaZuje zvySené

investovat do reklamy vétsi &ast svych rozpo&ta. naklady na reklamu za nejvétsi
vyzvu pro rok 2022.

Zdroj: Vyzkum e-shopl na GLAMI.cz/sk.
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TOP kategorie
roku 2021
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Nejoblibenéjsi kategorie
Zpét do zivota a mezi lidi

| pfes naro¢nou prvni tfetinu minulého roku ukazali Cesi, Ze jsou pfipraveni vratit se do
Zivota, profesniho i spolecenského, a zlistat tam. Z vyvoje objednavek v kategoriich
GLAMI.cz je vidét jasna touha vratit se k normalnimu Zivotu, ktery se odehrava nejen v
pohodli domova, ale i na akcich a udalostech, které byly mnoho mésict z divodu
pandemie odkladany.

~ Trend navratu k béznému Zivotu je patrny ve
0‘ ' zpomaleném tempu ristu nebo poklesu kategorii s

domacim obleéenim:
- Domaciobuv +17 % (vs. +197 % v 2020)
- Obleceni na spani +13 % (vs. +105 % v 2020)
- Spodni pradlo +12 % (vs. +67 % v 2020)
- Zupany -15 % (vs. +60 % v 2020)

Nardst kategorii obleceni do spolecnosti tento fakt
podporuje:

- Bundy a kabaty +18 % (vs. -4 % v 2020)

- Kabelky +13 % (vs. -75 % v 2020)

- Kalhoty +34 %

- Kotnikové boty +25 %

- Saty +31 % (vs. -24 % v 2020)

- Vesty +113 % (vs. +11 % v 2020)

Cesi se ale pohodli Uplné nechtéli vzdat, coZ je znat v
rustu kategorii obleceni pro volny ¢as:
- Teplakové soupravy +174 %
m - Teplaky +54 %
I - Volnocasova obuv + 135 %

Zdroj: Interni data GLAMI.cz, mezirocni porovndni objedndvek v letech 2019 - 2021.
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Nejvyhledavanéjsi vyrazy

UZivatelé na GLAMI.cz maji moznost vyhledavat pomoci filtrl a stitkd, oblibenou
moznosti je ale vyhledavani dle klicovych slov. Podivali jsme se na vyrazy a spojeni, ktera
vykazuji nejvétsi meziro¢ni narlst ve vyhledavani v minulém roce.

Farmarky Kralovska modr
+261 % KoSilové Saty +155 %
(( +224 %
* o
W
Ve
\ P
r Y “ o
Crop top Sety Sala + Cepice
+ 86 % Tepl4kové +62 % L, .
€plakove soupravy 4 Nadmeérné velikosti
+ 80 % +22%
‘ ‘ Zdroj: Interni data GLAMI.cz, mezirocni porovnani vyhledavani v letech 2020 - 2021.

Zpatky na vysluni se vratily saty, kabelky a boty na podpatku. Vlastné typicky outfit do kavarny nebo baru.
Zajem o Saty je hlavné v kategoriich kosilové, svetrové a spolecenské. Zajimavé ale je, Ze jsme v roce 2021
prodali stdle Ctyrikrat vice teplaki a mikin neZ v roce pred pandemii. Nejde uZ tak jen o domdci pohodli, ale o
maodni trend, ktery lidé zacali nosit i venku.

Digital People (ZOOT, Urbanstore, Different, Bibloo)

9 Mébdni e-commerce: 2021 v kostce GLAMI




Nejoblibenéjsi
predmety
w

~
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Elegantni béZové
kalhoty

Pohodlné a vkusné,
idedlni na kazdodenni

Klasickeé bilé
tenisky

Laska k nim
pravdépodobné nikdy
nevyprcha.

noseni!

Saty
Jsou zpatky! Ty v
rizovych odstinech s

rlznymi vzory a
kosSilovym stfihem
patfily loni mezi ty
nejoblibengjsi.

Panské mikiny
| muzi chtéji byt v teple

a zaroven vypadat
dobre.

Spolecenskeé Saty
Na vSechny ty udalosti,
které byly odloZeny.

Zdroj: Interni data GLAMI.cz, porovndni objedndvek a oblibenych prfedmétd v roce 2021.
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TOP 10 modnich znacek

GLAMI.cz nabizi vybér z témér 23 tisic mddnich znacek, od téch lokalnich po velké
mezinarodni. V roce 2021 kralovaly Zebricku nejobjednavanéjsich znacek tyto.

CalvinKlein
il
AN,
- AT
RESERVED

UEndﬁa

Toamoaris

Zdroj: Interni data GLAMI.cz, TOP znacky dle oblibenosti produkti podle v roce 2021.
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Pojdme to udélat
hyper: Personalizace
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Trendy roku 2022



Proc hyperpersonalizace?

Ocekavani zakaznikll se neustale méni a vyviji a internetova reklama je ¢im dal tim draZzsi. Dle
vyzkumu napric partnery GLAMI predstavuje zvySeni naklad na reklamu nejvétsi vyzvu v roce
2022. Neni to zadné prekvapeni - podle vyzkumu Emarketer byly naklady na Facebook reklamu v
tretim Ctvrtleti 2021 o 47 % vySSi nezZ v tretim Ctvrtleti 2020. Aby si e-shopy mohly efektivné
konkurovat, musi mit dostatecny vliv na zakazniky a schopnost udrZet si je. Jeden z
nejjednodussich zplsobl, jak toho docilit, je hyperpersonalizace. Jednd se o pokrocilé
uzplsobeni nabidky a zakaznické zkuSenosti dosahnuté pomoci personalizovanych dat, umélé
inteligence a prediktivni analyzy.

Vyhody pro vase podnikani

Narust prodeju. Podle Accenture mohou marketéfi, ktefi personalizuji
svlij web, ocekavat narUst trzeb o 19%.

Flexibilita. Budete schopni reagovat na ménici se preference zakazniki
driv neZ Vase konkurence.

Zvyseni loajality ke znacce. KdyZ budou mit zdkaznici pocit, Ze jim
poskytujete sluzby Sité na miru, budou se k Vam spise vracet.

Zvyseni kvality dat. Hyperpersonalizace zajisti, Ze budete pracovat
efektivnéji se ziskanymi daty.

44

Firmy, které nedokaZou pfizpiisobit sviij obsah pro zakazniky v dostateéném rozsahu,
budou pravdépodobné nuceny utratit na marketing a podporu prodeje o 10 az 20 % vice

neZ dosud, aby dosahly aktualni urovné navratnosti.
McKinsey

13 Moddni e-commerce: 2021 v kostce GLAMI



https://www.mckinsey.com/business-functions/marketing-and-sales/our-insights/the-value-of-getting-personalization-right-or-wrong-is-multiplying?cid=other-eml-alt-mip-mck&hdpid=052868fd-b994-4ae8-a5f0-40c32905fd0a&hctky=12858564&hlkid=18b811be86344d518c56b2a7bb488795

Priklady hyperpersonalizace

PRIPADOVA STUDIE: GLAMI

Personalizované filtry

+2,5 % revenues/session
+0,3% CTR

Personalizovang
produkty

+10 % revenues/session
+2,5% CTR

Hyperpersonalizovana
komunikace

Pomoci personalizované nabidky produktd
mulzZete zvySit CTR. Anebo mdiZete posilat
newslettery v case, kdy ho konkrétni uZivatel
nejpravdépodobnéji otevie. Pomoci nékolika
uzivatelskych (dajd, jako je napf. primérna
hodnota objednavky, muiZete nabizet
personalizované slevy a usetrit tak marzi na
kazdé objednavce.

JAKNATO:
Sluzby na e-mail marketing zaloZzené na umélé
inteligenci, napriklad Klaviyo, Exponia, Drip or
Omnisend.

14 Médni e-commerce: 2021 v kostce

Aktualizace obsahu stranky
na zakladé chovani

Tuto funkci lze implementovat rdznymi
zplsoby. Napfriklad zobrazenim v horni casti
category page nebo homepage nebo jako
produkty nabizené pfi checkoutu ¢i jako
doplnujici polozky.

JAKNATO:

| kdyZ ve firmé nemate specialni tym na umélou
inteligenci, existuje mnoho nastroji navrzenych
pro praci s dynamickym onsite obsahem na
webu, napriklad Google Optimize, HubSpot,
Sleeknote, Personyze, Nosto a dalsi.

CO ZAKAZNicl OCEKAVAJi OD
HYPERPERSONALIZACE?

Jednodussi navigace 75%

Relevantnéjsi doporuceni
produkti

Zpréavy na miru I 66 %
Cilena propagace 65 %
Pfipomenuti milniki 61%
Dobre nacasovana 59 9%

upozornéni

Zpétna vazba po koupi 58 %

produktu
Komunikace na o'sobn!' 549%
urovni
Upozornén[ na zéklafié 53 9%
mého chovani
Asistence pfi prvnim nakupu 51%

Zobrazeni ¢asto

navstévovanych stranek 40%

Zdroj: McKinsey - Next in Personalization consumer survey.
Cerven/Cervenec 2021, spottebitelsky vzkum na zékladd
odpovédi 1013 Americand ve véku 18+.
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Souhlas je zasadni:
Ochrana osobnich udaju

Trendy roku 2022



Proc¢ ochrana osobnich udaju?

Vzhledem k tomu, Ze ve svété e-commerce prebira slovo personalizace,
narlistaji zaroven obavy spojené s ochranou osobnich Gdajd. To
predstavuje tézké rozhodovani v tom, jak to provést, aby se zodpovédné
pristupovalo k zaleZitostem tykajicich se ochrany osobnich Gdajd. Dle
vyzkumu KPMG, 86 % dotazovanych vyjadfuje rostouci obavy ohledné
ochrany osobnich 0dajl, zatimco 30 % z nich neni ochotno sdilet své
osobni Gdaje za Zddnych okolnosti.

Prichazeji predpisy a regulace

Evropska smérnice ePrivacy 2002/58/ES obsahuje pravidla pro ochranu elektronického soukromi
a vztahuje se na jakykoli typ technologie, ktera uklada nebo pristupuje k informacim na zarizeni
uzivatele. Velké technologické spolecnosti jiz prijaly opatfeni, aby dosahly souladu se smérnici.

Aktualizace Apple iOS 14.5

Restriktivni aktualizace ochrany osobnich Gdajl vyzaduje, aby uZivatelé
vyslovné souhlasili s poskytnutim svého jedinec¢ného identifikatoru pro
inzerenty (IDFA). IDFA je klicem k poskytnuti personalizovanych reklam.
Tato aktualizace ohrozZuje pouze na Facebooku az 84 miliard dolar
roCnich prijma z reklamy.

Blokovani souborl cookies v prohlize¢i Chrome

Soubory cookies se pouzivaji zejména k zajisténi personalizovaného
obsahu na webovych strankach. Zaroven vsak pomahaji inzerentim
cilit na své zakazniky na zakladé jejich chovani.

Co to znamena pro firmy?

VysSe uvedené zmény maji za nasledek omezenou schopnost sledovat spravna data o zakaznicich,
shromazdovat poznatky o jejich behavioralnim a demografickém chovani, které doted pomahaly
firmam inzerovat a efektivné cilit reklamu. Casem pravdépodobné dojde k oslabeni efektivnosti
digitdlniho marketingu. Tyto zmény formuji odvétvi a vytvari vnitini poptavku po novych
pristupech a strategiich, jak provozovat online podnikani efektivné tak, aby bylo zaroven
ddvéryhodné a bezpecné pro zakazniky.

16 Mbdnie-commerce: 2021 v kostce



https://advisory.kpmg.us/articles/2021/bridging-the-trust-chasm.html

Jak upravit vasi strategii

14

Komunikujte transparentné Misto vyuZivdni kaZdého dostupného udaje o
Nedavna studie ukazala. Je 45 % zakaznikovi by se znacky mély soustredit na to, aby

zakaznikdm nejprve ukadzaly, Ze jim dokdZou pomoct.
Teprve potom by se méli zamérit na data, kterd zvysi
relevantnost obsahu zpradvy.

zakazniklG si preje védét, jak s
jejich  osobnimi Udaji  znacky
nakladaji.

Martha Mathers, vykonnd reditelka firmy Gartner

Nabidnéte néco na oplatku

Vice nez polovina zakaznikd by byla ochotna nebo by alespon zvaZila sdileni svych
osobnich dat, pokud by za to néco ziskali. Mohou to byt napriklad personalizované slevové
nabidky, doporucené produkty Sité na miru i pfistup k dalSim funkcim a sluzbam.

16 % 34%

by ochotné sdilelo data by nechtélo sdilet data

Zdroj: McKinsey, 2037 respondent(i v USA, duben 2021.

Shromazdéte co nejvice MoZné pfinosy vyuZiti
"first party" dat "first party" dat
Rozsirovani pristupu k vasim

jedinecnym zakaznickym

datim navzdory omezenim
by mélo byt vasi prioritou.
Premyslejte o zpUsobech, jak
je sesbirat (napr. prizkumy,
kvizy). Pfijmy Naklady

Zdroj: BCG.
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https://www.prweb.com/releases/new_study_by_tealium_reveals_half_of_consumers_dont_feel_well_informed_about_how_businesses_use_their_data/prweb16735237.htm
https://www.mckinsey.com/business-functions/marketing-and-sales/our-insights/the-value-of-getting-personalization-right-or-wrong-is-multiplying?cid=other-eml-alt-mip-mck&hdpid=052868fd-b994-4ae8-a5f0-40c32905fd0a&hctky=12858564&hlkid=18b811be86344d518c56b2a7bb488795https://www.mckinsey.com/business-functions/marketing-and-sales/our-insights/a-customer-centric-approach-to-marketing-in-a-privacy-first-world
https://www.bcg.com/en-sea/responsible-marketing-with-first-party-data-in-asia-pacific-a-200-billion-value-unlock-opportunity

Vyuziti livestreamingu a
nakupovani pres TikTok

Trendy roku 2022



Co je to livestream nakupovani?

Livestream nakupovani je marketingova strategie, ktera vyuziva hosta (obvykle influencera nebo
celebritu), ktery propaguje urcity produkt skrze Zivé vysilani. Tento trend pochdzi z Ciny a cena
&inského trhu live-commerce mezi lety 2018 a 2020 vzrostla az o 280 %. Zapadni trhy Cinu v
tomto trendu postupné dohanéji. Livestream nakupovani vSak miZze do roku 2026 predstavovat
az 20 % vesSkerych trZzeb z online prodeje.

Proc byste to méli zkusit

Urychluje nakupni proces zakaznika prostfednictvim
¢asove citlivych nabidek.

Roc¢ni tempo ristu trhu
live-commerce
. o . N s o . mezi lety 2017 a 2020.
Doda vasi znacce vice osobniho pristupu, protoze se

spojite se zakazniky jako Clovék s Clovékem.

Neni to nakladné. _
Respondent( z Ciny

nakupovalo v minulém roce

b o o R .o . e . . prostfednictvim livestreamu.
Nizsi mira vraceni zbozi. Podle udaju Coresight je u

live-nakupujicich v porovnani s ostatnimi online (Alixportners)
nakupujicimi o 40 % nizsi pravdépodobnost, Ze
zakaznik zbozi vrati.

PRiIPADOVA STUDIE: — e
ALDO Q o=mem
CE—
, . CO— A c=nea
Prodejce obuvi Aldo v roce [rm——— B
2021 zaznamenal 308% EE— ) 6
miru zapojeni a 17 000 T =]
L . CE—
zobrazeni stranek béhem
péti dni po své livestream Tommy Hilfiger: Livestream nakupovani na jejich webovych
nékupni akci strdnkdch. V srponu 2020 znacka naldkala 14 miliond divakd v Ciné

na svou livestream akci. Vysledkem bylo 1300 prodanych mikin za
pouhé dvé minuty.
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https://www.alixpartners.com/
https://www.retailtouchpoints.com/topics/digital-commerce/livestreaming-update-coresight-debunks-5-common-myths

Zkuste to s TikTokem

Livestreaming je mozné provozovat na vSech socialnich platformach, jako je Youtube, Facebook
nebo Instagram. Ale co TikTok, nejrychleji rostouci socialni platforma soucasnosti? TikTok je
jedinou socialni siti, kde miZe mit vase znacka jen malé mnoZstvi sledujicich a zaroven
dosahnout tisice zhlédnuti a vysokého zapojeni. AC je TikTok velmi efektivni pfi oslovovani
mladsiho publika, tato platforma zacina rychle pritahovat i starsi uzivatele. Dnes je 32 % uZivateld
TikToku ve véku 25-34 let.

Jak zadit
PRIPADOVA STUDIE:
Zucastnéte se hashtagovych vyzev a sami je iniciujte. RIVER ISLAND
Vyzva #GlowingOut
Zkuste to jednoduse - napad, pohyb, koncept. Znacka River Island spolupracovala s

8 tvdrci, kteri vytvorili videa, aby
zahdjili tuto vyzvu. V podstaté ukdzali
Operujte kreativné s identitou znacky. uZivatelim, —jak se  zapojit -
myslenkou bylo predvést se ve svém
party outfitu. Zapojilo se celkove 38
tisic lidi a vytvorili 76 tisic videi, kterd
shlédlo 17,3 miliont uZivateld. Navic
90 % uzivateld, kteri navstivili stranku

Pocet zobrazeni TT V roce 2021 se TikTok stal riverisland.com, byli novi navstévnici.
hashtagu nejoblibenéjsi platformou
z hlediska navstévnosti. Zdroj: Kantar.
PRIPADOVA STUDIE: AERIE The viral TikTok leggings from Aerie are back in
stock

Aerie,  prodejce  damského  sportovniho Youl want o grab them before they re g

|
obleceni, zaznamenal velky tspéch se svymi ' | TE.
s

ne (again

produkty. Zejména s Crossover leginami, které oy O 4 "

se staly virdInimi na TikToku. Aby spolecnost '\ ﬂ\‘ ¢ ¥
Aerie vyuZila svij uspéch na TikToku, stala se Y &l

jednim z prvnich maloobchodnikd, kteii vyuZili ‘3 B -
dynamické  vitrinové  reklamy  (DSA). % k‘ S
Pripadovou studii si miiZete pfecist zde. T* | s } ‘
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https://vm.tiktok.com/ZM8oUSUdW/
https://www.kantar.com/uki/inspiration/advertising-media/the-power-of-tiktok
https://www.tiktok.com/business/en/inspiration/aerie-397

O GLAMI

GLAMI je nejvétsi evropsky vyhledavac mody, ktery denné spojuje tisice nakupujicich se
znackami a e-shopy na jednom misté. Diky chytré kategorizaci produktd a vybéru médy
Sitému na miru kaZzdého jednotlivce zjednodusuje objevovani a nakupovani maody.

14 40+ 15+

zemi milionl navstév milionu produkti
mésicné
4 350 5.5
tisice e-shopii tisic objednavek milionu sledujicich
mésicné na socialnich sitich

O reportu

Tento report je soucasti dlouhodobého vyzkumného projektu vyhledavace médy GLAMI
o stavu modni e-commerce, zaloZzeného na kontinualnim sbéru dat s ndzvem Fashion
(Re)search. V tomto vyzkumu jsme pouZili:
e Interni data GLAMI: vysledky prizkumu mezi médnimi e-shopy, data o vyvoji
objednavek, kategorii, predmétl a vyhledavanych vyrazd.
e Externi data report0 tretich stran, na ktera v dokumentu odkazujeme.
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Obchod

Zuzana Drapalova
Country Manager CZ
zuzana.drapalova@glami.cz

Marketing

EliSka Hynkova
Brand Manager CZ / SK
eliska.hynkova@glami.cz

Zakaznicka podpora

support@glami.cz
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