Jak poznat, ze je cas zmeénit sortiment e-
shopu
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Uspéch e-shopu nestoji jen na marketingu a cenotvorbé. Zasadnim faktorem je samotny
sortiment - tedy to, co nabizite. I perfektné rizeny e-shop muze stagnovat, pokud prodava
produkty, o které uz neni zajem. Jak ale poznat, ze nastal ¢cas na zménu?

Kdy zmeénit sortiment e-shopu a jaké signaly sledovat? Poznejte hlavni signély, Ze sortiment e-shopu
prestava fungovat. Ukdzeme vam, jak pracovat s daty, trendy, konkurenci i zpétnou vazbou.

Klesajici prodeje (nejen sezéonni vykyvy)

Dlouhodoby pokles trzeb patri mezi nejspolehlivejsi varovné signéaly, ze s vasim e-shopem neni néco
v poradku. Dulezité je ale spravné interpretovat data - ne kazdy pokles znamend problém. V prvni
radé je nutné odlisit prirozenou sezénnost od skutecného propadu poptavky. Napriklad u zimniho
sortimentu je pokles prodeji na jare ocekavany a zcela v poradku. Pokud ale zaznamenavate pokles
napric¢ sezénami nebo u celych kategorii bez ohledu na rocni obdobi, jde pravdépodobné o
systematicky Utlum zajmu ze strany zakazniku.

Pro presnéjsi diagnostiku je potreba jit do hloubky a sledovat konkrétni metriky. Zamérte se na
meziro¢ni srovnani (YoY), které odhali dlouhodobé trendy, vyvoj konverzniho poméru a pocet
objednavek na jednotlivé produkty. Pokud navstévnost zistava stabilni, ale konverze i prodeje
klesaji, je velmi pravdépodobné, ze problém nelezi v marketingu, ale v samotném sortimentu. Jinymi
slovy - zakaznici prichézeji, ale uz u vas nenachdzeji to, co chtéji koupit.

Rostouci naklady na ziskani zakaznika (CAC)

Pokud néklady na ziskani zékaznika (CAC) rostou, ale vykonnost kampani stagnuje nebo dokonce
klesa, jde o jasny signal problému na trovni nabidky. Typicky se to projevi tim, ze PPC kampané
prinaseji niz$i navratnost investic (ROAS), a to i navzdory vys$$im rozpoctiim. SouCasné neroste
organicka navstévnost, protoze sortiment prestava odpovidat aktualni poptévce a vyhledavacim
trendim. Vliv v dnes$ni dobé muze mit i ¢im dél vétsi oblibenost Al vyhledavani a to, Ze se v ném
nezobrazujete.

Vysledkem je i slab$i engagement (zapojeni navstévniku) - zakaznici méné klikaji, méné konvertuji a
celkové méné reaguji na vase marketingova sdéleni.

Pokud se zvySuji investice, ale neptichazi odpovidajici vysledky, znamena to, ze trh ztraci zdjem o
vas sortiment. Jinymi slovy: zdkaznici uz nejsou ochotni kupovat vase produkty - alespon ne za
soucasnych podminek, cen nebo na zakladé hodnoty, kterou komunikujete. Misto dalSiho navySovani
rozpoctu je proto efektivnéjsi zamérit se na revizi sortimentu, jeho konkurenceschopnost a zvyseni
realné atraktivity pro cilovou skupinu.

Jak predejit problémum?



Sledujte zmény v chovani zakazniku

Zakaznici dnes méni preference extrémné rychle. Co fungovalo pred rokem, mize byt dnes
neprodejné. A to nejen kvuli trendam, ale i vlivem socialnich siti, ekonomické situace nebo

Staci, aby se na trhu objevil atraktivnéjsi produkt, lepsi cena nebo silnéjsi znacka, a ptivodni nabidka
ztraci relevanci prakticky ze dne na den.

Sledujte:

e co lidé hledaji (vyhledavaci dotazy),
e co si ukladaji do kosiku vs. co skute¢né koupi,
* jaké produkty maji vysokou miru opusténi kosiku.

Méjte prehled o tom, co délaji vasi konkurenti

Sledovéni konkurence je v e-commerce naprosto nezbytné, protoze pravé timto zpusobem casto
odhalite nové prilezitosti na trhu. Pokud konkurence prichazi s novymi produkty, rozsiruje portfolio
nebo prindasi inovativnéjsi nabidku, zatimco vy zustavate u stejného sortimentu, zac¢ne vas e-shop
postupneé ztracet relevanci.

Stejné tak hraje velkou roli zpusob komunikace. Pokud konkurence dokaze 1épe vysvétlit hodnotu
produktu, pracuje s emoci, benefity a divérou, ma vyraznou vyhodu i pri podobné cené.

Nejde jen o to byt levnéjsi, ale byt relevantnéjsi a zajimavejsi. Pravidelny monitoring konkurence by
proto mél zahrnovat nejen ceny, ale i sortiment, marketingovou komunikaci, UX e-shopu nebo praci
se znackou. Jen tak dokazete vCas identifikovat zmény a prizpusobit svij sortiment driv, nez vam
zdkaznici zaCnou odchazet jinam.

Sledujte:

e nové trendy v oboru,
e bestsellery konkurence,
¢ cenové hladiny.

Jak zménu sortimentu uchopit strategicky

Zména sortimentu neni jen o ,pridani novych produkti”, ale o komplexnim strategickém rozhodnuti,
které ovliviiuje cely byznys. Zakladem je prace s daty, nikoli intuici. Analyzujte prodeje, marze a
obratkovost skladu, ale také chovéani zdkazniku a vykonnost marketingu. Jen diky témto informacim
dokazete identifikovat, které produkty maji potencial rustu a které naopak brzdi vas e-shop. Bez
datové analyzy hrozi, ze budete jen nahrazovat jeden nefunkéni sortiment jinym.

Dilezitou roli hraje také schopnost sledovat trendy a vyvoj trhu. Vyuzivejte nastroje jako Google
Trends, sledujte online trzisté typu Amazon, sledujte weby jako Heureka a inspirujte se také na
socialnich sitich TikTok Ci Instagram. Zasadni je ale nové produkty testovat. Nezacinejte velkymi
objednavkami, ale ovérte poptavku na mensim vzorku. Tim minimalizujete riziko a ziskate realna
data z trhu. Védéli jste, ze primo pres administraci Shoptetu muzete vyzkouSet prodej na Allegro a
otestovat si tak zajem na dalSich trzich?

Neméné dulezita je diferenciace, tedy schopnost odlisit se od konkurence. Toho lze dosdhnout
napriklad vytvorenim vlastni znacky (private label), nabidkou unikatnich balick nebo pridanim



hodnoty v podobé obsahu, servisu ¢i budovani komunity. Pravé kombinace dat, testovani a jasné
odli$nosti je tim, co odliSuje primérné e-shopy od téch, které dokazou dlouhodobé rist a Skalovat
svij byznys.

Efekt ,Sirokého vs. uzkého sortimentu”

Efekt ,Sirokého vs. tizkého sortimentu” je v e-commerce ¢asto podcenovany, presto ma zasadni
dopad na vykonnost e-shopu. Mnoho provozovateli ma tendenci sortiment neustale rozsirovat v
domnéni, ze vice produktu znamena vice prode;ju.

Ve skutecnosti ale prilis Siroka nabidka Casto vede k roztristénosti, horsi orientaci zdkaznika a nizsi
schopnosti jasné komunikovat hodnotu. Zuzeni sortimentu dava smysl ve chvili, kdy mate velké
mnozstvi slabé vykonnych produkti, nizké marze nebo nejasné zaméreni znaCky. Pravé princip
,méné produktl, vyssi relevance” umoznuje lépe cilit na konkrétni zakaznickou potrebu a posilit
vniméni odbornosti.

Prehlednéjsi nabidka usnadnuje rozhodovani, zkracuje nakupni proces a zvysuje pravdépodobnost
dokonceni objednavky. Zaroven umoznuje 1épe pracovat s komunikaci. Misto generického sdéleni
muzete budovat jasné profilovanou znacku, ktera je v daném segmentu vnimana jako specialista. E-
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Zpétna vazba od zakazniku jako zdroj inspirace

Zdakaznicka zpétnd vazba patri mezi nejcennéjsi zdroje informaci, které ma e-shop k dispozici, a
presto zUstava ¢asto nevyuzita. Zakaznici vam totiz primo sdéluji, co funguje a co ne, staci tato data
systematicky sbirat a vyhodnocovat. Uzitecnymi zdroji jsou recenze, dotazy na zakaznickou podporu
a duvody vratek, které velmi presné odhaluji slaba mista produktl i celého sortimentu. Pravé zde
casto najdete konkrétni podnéty na zlepsSeni nebo rozsireni nabidky.

Zvlastni pozornost si zaslouzi opakujici se stiznosti, které by mély byt vnimany jako jasny signél ke
zméné. At uz jde o Upravu produktu, jeho stazeni, nebo nahrazeni lepsi alternativou. Pro aktivni shér
zpétné vazby se vyplati vyuzivat napriklad dotazniky zasilané mailem, které pomahaji mérit
spokojenost a loajalitu zakazniku. E-shopy, které dokazou zpétnou vazbu efektivné pretavit do
konkrétnich zmén, ziskavaji vyraznou konkurencni vyhodu a dlouhodobé buduji silnéjsi vztah se
zakazniky.

»Hero produkty” vs. zbytek sortimentu

Koncept ,hero produktia” vychazi z Paretova principu, podle kterého priblizné 20 % produktt
generuje az 80 % obratu. Zasadnim krokem je proto jejich spravna identifikace. Je tedy potreba
odhalit, které produkty maji nejvyssi prodeje, marze nebo konverzni pomér. Tyto produkty by mély
byt v centru vasi strategie, protoze predstavuji hlavni motor rustu. Naopak zbytek sortimentu je
potreba pravidelné vyhodnocovat a rozhodovat, zda ma smysl jej drzet, optimalizovat, nebo uplné
vyradit.

Shoptet tip: Védeéli jste, Zze na Shoptetu méate moznost ukazat zdkaznikiim vase nejprodéavané;jsi
produkty? Zebiitek se generuje automaticky podle realnych prodejt. Vyzkousejte doplnék Top 10
nejprodavanéjsich a ukazte, co je nejoblibenéjsi na e-shopu i v kategoriich.

Efektivni e-shopy stavi svou komunikaci pravé na svych bestsellerech, které podporuji napri¢ kanaly



- od PPC kampani pres e-mailing az po homepage. Zaroven dochazi k postupné eliminaci slabych
produktil, které zbytecné komplikuji nabidku a snizuji prehlednost nebo zabiraji misto ve skladu.
Budovani znacky kolem hero produktu navic posiluje zapamatovatelnost a duvéru - zdkaznici si vas
spoji s konkrétnimi produkty, které maji jasnou hodnotu a konkurencni vyhodu.

Vyuzijte data z vyhledavani na webu

Interni vyhledavani na e-shopu patri mezi nejcenné;jsi, ale zaroven nejvice podcenované zdroje dat.
Ukazuje totiz primy zamér zédkazniki, tedy co skutecné chtéji koupit, ne co si pouze prohlizeji.
Analyzou vyhledavacich dotazl snadno odhalite, jaké produkty zékaznici hledaji, ale ve vasi nabidce
je nenachdézeji. Prave tyto situace predstavuji okamzitou prilezitost pro rozsireni nebo tpravu
sortimentu.

Pokud se urcité dotazy opakuji, jde o silny signal poptavky, ktery by mél ovlivnit vase rozhodovani o
produktech. Pravidelnym vyhodnocovanim interniho vyhledavani tak dokazete minimalizovat rozdil
mezi vasi nabidkou a redlnymi potfebami zakaznikl, coz mé primy dopad na konverze i celkovy
vykon e-shopu.

Pokud potrebujete pokrocilejsi praci s vyhledavanim, muzete na Shoptetu vyuzit specializované
doplnky pro chytré vyhledavani jako napriklad Search Ready Lite, pro Shoptet Premium e-shopy
Search Ready Premium

Co si z clanku odnest

Zména sortimentu neni jednorazovy krok, ale kontinualni proces, ktery by mél vychazet z dat,
chovani zdkaznikl a vyvoje trhu. Pokud vCas rozpoznéte varovné signaly, jako jsou klesajici prodeje,
rostouci CAC nebo zhorsujici se konverze, mate Sanci reagovat drive, nez zacne vas e-shop ztracet
konkurenceschopnost. Klicem k uspéchu je kombinace analyzy, testovani a strategického
rozhodovani, nikoliv nahodné upravy nabidky.

E-shopy, které dokdzou pracovat s daty, zpétnou vazbou a trendy, zaroven optimalizovat sortiment a
soustredit se na produkty s nejvy$si pridanou hodnotou, maji vyrazné vyssi Sanci na dlouhodoby rust.

V prostredi, kde se zdkaznické preference méni rychleji nez kdy drive, vitézi ti, kteri jsou flexibilni,
relevantni a dokazou nabidnout presné to, co zdkaznik skutecné hleda.

Checklist: Je cas zmeénit sortiment vaseho e-shopu?
Nez zacnete pridavat nové produkty nebo vyrazovat ty stavajici, projdéte si nékolik klicovych oblasti:
Zkontrolujte dlouhodoby vyvoj prodeju

Porovnejte meziroCni data, sezénni vykyvy a vykon jednotlivych kategorii. Pokud prodeje klesaji
napric¢ obdobim i sortimentem, muze jit o signél poklesu poptéavky.

Sledujte konverzni pomeér

Pokud néavstévnost zlistava stabilni, ale objednavek ubyva, problém nemusi byt v marketingu, ale v
samotné nabidce.



Vyhodnotte naklady na ziskani zakaznika

Rostouci CAC, slabsi ROAS nebo horsi vykon kampani ¢asto ukazuji, Ze sortiment uz neni pro
zakazniky dostatecné atraktivni.

Podivejte se na data z interniho vyhledavani

Zjistéte, co lidé na e-shopu hledaji, ale nenachdazeji. Opakujici se dotazy mohou byt jasnym signalem
pro rozsireni nebo Upravu nabidky.

Porovnejte data z Googlu a z vyhledavani na e-shopu

V Google Search Consoli zjistite, pres které dotazy se vas e-shop zobrazuje ve vyhledavani a jaké
dotazy privadéji navstévnost. Interni vyhledavani na e-shopu vam naopak ukaze, co zékaznici hledaji
primo u véas. Kombinace obou zdroji pomuze odhalit nové prilezitosti pro obsah, kategorie i
sortiment.

Analyzujte opusténé kosiky a nedokoncené objednavky

Sledujte, které produkty si zdkaznici ukladaji do koSiku, ale nakonec je nekoupi. Muze jit o problém s
cenou, dostupnosti, divérou nebo parametry produktu.

Pravidelné sledujte konkurenci

Zamérte se na nové produkty, bestsellery, cenové hladiny, komunikaci benefitu i celkové zaméreni
znacky.

Vyhodnotte zpétnou vazbu zakazniku

Recenze, vratky, dotazy na podporu i opakujici se stiznosti vam mohou napovédét, které produkty
upravit, nahradit nebo Uplné vyradit.

Najdéte své hero produkty

Identifikujte produkty, které generuji nejvétsi obrat, marzi nebo konverze. Pravé kolem nich mizete
stavét komunikaci, kampané i dalsi rozvoj sortimentu.

Zvazte, jestli nemate prilis Sirokou nabidku

Vice produktll automaticky neznamend vyssi prodeje. Nékdy pomuze sortiment zazit, zprehlednit a
1épe zamérit na konkrétni potrebu zakaznik.

Testujte nové produkty postupné

Neobjednavejte hned velké mnozstvi nového zbozi. Ovérte poptavku na mensim vzorku a rozhodujte
se podle redlnych dat.

Sledujte trendy, ale nepodléhejte jim bez analyzy

Vyuzivejte Google Trends, Heureku, marketplaces, socialni sité i data z vlastniho e-shopu. Trend ma
smysl jen tehdy, kdyz odpovida vasi cilové skupiné.



Rozhodujte se podle dat, ne podle pocitu

Zména sortimentu by méla vychézet z prodeju, marzi, obratkovosti, chovani zakaznika a vyvoje trhu
— ne jen z intuice.

https://blog.shoptet.cz/kdy-zmenit-sortiment-e-shopu-signaly
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