Jak Lokni prestalo po sjednoceni webu
ztracet zakazniky
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Web na WordPressu, e-shop na Shoptetu, kazdy na jiné doméné. Lokni to takhle fungovalo
roky, ale s rostoucimi naroky zacalo byt jasné, ze to neni idealni reseni. Letos proto vse
postavili znovu, na jedné platformé - na Shoptetu. Petr Kasa a Viktor Knapp popisuji, co
jim sjednoceni dalo a jakym vyzvam celili.

Filtrovanou vodu od Lokni znaji nejen studenti rady vysokych Skol, ale takeé lidé cestujici vlakem -
nacepovat z automatu si ji muzete uz na 14 nejvétsich vlakovych nadrazich. Chlazenou filtrovanou
vodu tak uz najdete na vice nez 100 verejnych mistech, staci prijit s vlastni lahvi.

Na e-shopu lokni.cz pak poridite filtraCni zarizeni nejen do domécnosti, ale i pro B2B, a nechybi ani
doplnkovy prode;j. Je tedy nasnadé, ze potrebujete web, ktery dovede k dokonceni objednavky
opravdu Sirokou $kéalu zdkazniku. Jaké upravy webu v Lokni udélali a co vedlo k rozhodnuti vyuzit
jednu platformu, a to konkrétné Shoptet? To vSe jsme probrali s vykonnym reditelem a investorem
Petrem Kasou a marketingovym manazerem Viktorem Knappem.

Co vSe v Lokni délate?

Petr: Jsme technologicka spoleCnost, ktera zajistuje, aby lidé méli pristup ke skutecné kvalitni pitné
vodeé tam, kde ji kazdy den potrebuji. To znamena ve skolach, firmach, restauracich, na nadrazich i
dalsich mistech.

Zacinali jsme s jednoduchou myslenkou: omezit spotfebu jednorazovych PET lahvi. Postupem Casu
jsme ale zjistili, Ze je$té vét$im tématem je zdravi. Ceska voda je velmi kvalitni, ale jeji kvalita se
mize cestou potrubim ménit. My ji pomoci modernich filtra¢nich technologii upravujeme tak, aby
byla bezpecnd, chutna a lidé ji chtéli pit kazdy den. Budujeme tedy infrastrukturu kvalitni pitné vody.

Stejné jako dnes povazujeme za samozrejmost Wi-Fi nebo elektrickou zasuvku, vérime, Ze za par let
bude stejné samoziejmé mit kdekoliv pristup ke kvalitni a chutné filtrované pitné vodé.

Co konkrétneé Lokni resi?

Petr: Voda z kohoutku je zdravotné nezavadna, to je fakt a nechceme strasit opakem. Ale zdravotné
nezavadna neznamena bez latek, které tam nechcete mit. Chlor a jeho vedlejsi produkty,
mikroplasty, pesticidy, rezidua 1é¢iv, hormondlné aktivni latky nebo PFAS (,vécné chemikélie”) - to
vSe muze byt ve vodé z kohoutku v malych koncentracich, které sice neprekracuji limity, ale jejich
dlouhodoby prijem je téma, které véda stale vice otevira. Nase filtrace tohle odstranuje, pricemz
zachovava mineraly jako vapnik a horcik.

Druhy rozmér je Cisté prakticky: voda z naseho filtru vychézi zhruba na 40 haléit za litr, balena voda
stoji 3 az 20 korun. A kazda PET lahev je navic zbytecny odpad.

E-shop neni jen doplnék, ale primy kanal k zakaznikovi

Kde vSude lze dnes na filtracni automaty narazit?



Viktor: Filtracni stanice Lokni potkate ve verejném prostoru, napriklad na nejvétsich nadrazich v
CR. Filtrovat s ndmi miZete také na vysokych $kolach, ve firmach a kancelafich, v restauracich, na
zakladnich Skolach i na velkych eventech, jako jsou Reshoper nebo konference Money Maker od
trojcestnymi bateriemi a lahvemi. Zatim ptsobime primarné v Cesku, ale postupné chceme
rozsirovat sit nasich filtraCnich stanic i e-shop.

Lokni stoji hodné na B2B. Jakou roli v takovém modelu hraje e-shop a komu je urceny?

Petr: B2B instalace jsou pro nas pateri byznysu - tam vznikaji nejvétsi objemy a dlouhodobé
smlouvy. Ale e-shop neni jen doplnék, je to primy kanal k zékaznikovi, ktery chce stejné reseni doma.
Za prvé funguje jako prirozené pokraCovani zékaznické zkusSenosti: ¢lovék potka Lokni stanici na
VSE nebo na nadrazi, voda mu zachutnd a chce ji mit i doma. E-shop mu to umozZni.

Za druhé nam otevird B2C segment domécnosti - privadi zakazniky, kteri s nasi siti nikdy neprisli do
kontaktu, ale hledaji alternativu k filtracni konvici nebo balenym lahvim. A k tomu patfi filtry, [dhve
a doplnky, které jsou pro nds zajimavé i z pohledu opakovaného nakupu.

Co to znamenalo pro vas web a e-shop?

Petr: U shoptetové casti jsme se museli vyporadat s kombinaci nékolika sluzeb. Nabizime hotové
produkty, filtra¢ni sestavy, a vedle toho kombinace, kdy si zékaznik sém posklada ruzné varianty
filtrti a baterii. Navic prodavame jak domacnostem, tak firmam.

S tim vSim bylo potreba se vyporadat a postavit konfigurator, ve kterém si zdkaznik nastavi presné
to, co potrebuje. Zadani nebylo jednoduché: maticové jsme museli pokryt vSechny varianty - samotna
zarizeni, varianty s instalaci a k tomu B2B a B2C prodej, kde se lisi DPH.

Proc jsme se rozhodli pro redesign webu

Jak dlouho jedete na Shoptetu a co rozhodlo, zZe jste e-shop postavili pravé na ném?

Viktor: Shoptet jsme zvolili, protoze potrebujeme platformu, ktera nam da spolehlivé zdzemi, aniz
bychom museli resit technické véci od zakladu - platby, dopravu, spravu skladu, bezpecnost.
Historicky jsme to méli nastavené Spatné: e-shop bézel na Shoptetu a web na WordPressu. Hlavnim
cilem redesignu, ktery jsme realizovali v prvni ptilce roku 2026, proto bylo sjednoceni pod jednu
doménu, kde bude e-shop i B2B stranky (verejnost, Skoly atd.).

Jak vypadala prezentace vasich produktu a prodej pred zménou? Co vas v puvodnim reseni
brzdilo?

Viktor: To, Ze jsme méli web a e-shop na ruznych platforméch a riznych doménéch, bylo ve strategii
vyslovné pojmenovano jako slaba stranka. Webové stranky Lokni figurovaly primo v nasi SWOT
analyze jako problém, ktery je potreba resit.

Petr: Puvodni web mél Cisté prezentacni ucel, bézel na redak¢nim systému a e-shop existoval vedle
néj. Dokonce to bézelo na jinych doménéch - dvé stranky, které spolu nemeély nic spolecného a
nebyly propojené ani z hlediska strategie, ani SEO. Dosli jsme k nazoru, ze prezentacni web zvlast
nepotrebujeme a zZe editorskou ¢ast zvladne Shoptet. Tim padem nemusime provozovat dvé domény
ani dvakrat resit SEO. Rozhodli jsme se WordPress kompletné zrusit a nechat jen Shoptet - zadanim
projektu bylo, Ze na konci bude jeden Shoptet, ktery pokryje i informaéni stranku.



Prakticky to predtim vypadalo takhle: zékaznik priSel pres blogovy ¢lanek o PFAS a v pulce cesty
preskocil na jinou doménu s jinym vizualnim ,svétem”. Ten prechod byl citit a ¢ast lidi v tu chvili
zbyte¢né odpadla. Také sprava obsahu na nékolika mistech je zkratka neefektivni - nejen kvuli
méreni vysledka.

Co bylo hlavnim driverem sjednoceni? Zakaznicka zkusenost, SEO nebo znacka?

Viktor: Chtéli jsme sjednotit design podle naseho nového brand manuélu a samozrejmeé vic
prodavat. Ale kdybych mél vypichnout jedno, reknu zdkaznicka zkuSenost. Tésné za ni je SEO - ty
dvé véci jsou ostatné propojené.

Co se po sjednoceni nejvic zjednodusilo v kazdodenni praci tymu?

Viktor: Nejrychleji jsme pocitili tlevu v praci s obsahem. Publikace Clanku i aktualizace webu,
vSechno je ted v jednom systému. A to je pro stredné velky tym, jako jsme my, obrovska tspora. Driv
kazda zména znamenala praci na dvou mistech a riziko, ze nékde zustane stard informace. Ted
mame takrikajic jeden zdroj pravdy. Zaroven je pro nas snazsi prace s administraci webu, kterou uz
dokadzeme upravovat interné.

Proc Shoptet? Chceme resit zakaznika, ne infrastrukturu

Spolupracovali jste s UX designérem Janem Kvasnickou. S jakym zadanim jste za nim Sli a
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Viktor: Stranky jsme stavéli uplné od zaCatku. Navrhoval a programoval je z vétsi ¢asti Tviijbrand,
castecneé jsme si je programovali sami v ramci interniho tymu. Za Honzou Kvasnickou jsme Sli s
jasnou prioritou: nenasilné a funkéni propojeni e-shopu s dalSim obsahem, predevsim tim B2B. Lokni
ma relativné komplexni produktovy mix - domadci filtracni sestavy Starter, Premium a Ultimate, tfi
typy filtra, trojcestné baterie v riiznych provedenich, lahve a dalsi. Pro nového zékaznika to muze byt
matouci. Potrebovali jsme web, ktery zakaznika bez treni provede od prvniho zajmu az k objednavce.
Samozrejme jsme chtéli i segmentaci podle oblasti zdjmu (doméacnosti, verejnost, Skoly, firmy a
kancelare, restaurace, eventy atd.). Kazdy zakaznik prichazi s jinym kontextem a web ho musi rychle
navigovat do spravné ¢asti.

Dal$i zmény jsme uz délali v rdmci interniho tymu, napriklad jsme pripravili interaktivniho pravodce
vybérem filtrace, prehledné srovnavaci tabulky nebo blog.

Otazka pro UX designéra Jana Kvasnicku:

Co si ma e-shop ujasnit jesté pred realizaci redesignu, ktery propojuje obsah, prodej a vice
zakaznickych segmentu?

Toto je vzdy slozité téma, jelikoz do jednoho webu potfebujeme smysluplné vlozit obsah pro ruzné
segmenty a podle daného segmentu musime spravné pripravit cestu zdkaznika. Velkou chybou byva
zahlceni navstévnika na webu, kdy se na jedné konkrétni strance snazime rici vSe vSem, nebo
neuvédomeéni si faktu, ze kazdy segment muze mit jinou cestu e-shopem.

Kazdy segment muze nad produktem nebo sluzbou premyslet trochu jinak, a to musime podchytit.
Hodné nam poméha poznani a pochopeni rozhodovaciho procesu, ktery dany segment zakazniku
ma. Podle toho si pak hrajeme s obsahem, vstupnimi strankami, celkové se storytellingem produktu
nebo sluzby. Kolikrat mame vice vstupnich stranek, které pak testujeme, a zkousime, jak dané
stranky na ktery segment funguji, a nemusi byt nutné vidét v hlavni navigaci. Ve velkém do toho pak



samozrejmeé vstupuje marketing a jak bude fungovat - abychom védéli, kde na jaké strdnce mame
pracovat s jakym segmentem zakaznik.

V ¢em Shoptet samotnou realizaci urychlil nebo zjednodusil?

Viktor: Shoptet nam dal zdklad, ktery jsme nemuseli budovat: platebni brany, dopravni integrace,
spravu objednavek, hodnoceni zékaznikl. To vSechno bylo funkéni a provérené. My jsme usetreny
¢as mohli investovat do spoluprace s Tviijbrand a Honzou Kvasnickou, a také do kvality obsahu. To je
presné logika, ktera za volbou Shoptetu stoji: nechceme resit infrastrukturu, chceme resit zékaznika
a znacku.

Jaké funkce nebo dopliky Shoptetu dnes vyuzivate nejvic a v cem realné pomahaji?

Viktor: Nejvétsi prinos pro nas maji funkce, které zdkaznikovi pomahaji spravné se rozhodnout. U
doméci filtrace totiz nejde jen o to vlozit jeden produkt do kosiku. Zakaznik resi, jaky filtr je pro néj
vhodny, jestli si chce ponechat stavajici baterii, nebo zvolit trojcestnou, jestli pridat UVC technologii
a jestli chce variantu s instalaci.

Hodné proto pracujeme s upsellem a cross-sellem. Nebereme e-shop jen jako prodejni nastroj, ale
hlavné jako zpusob, jak zdkaznikovi v pravou chvili ukazat souvisejici moznosti. Kdyz si nékdo vybira
domadci filtra¢ni sestavu, muze se primo v koSiku seznamit s dal$imi typy filtru a doplnky.

Vyuzivame také digitalni produkty, hlavné u darkovych poukazu. U nés se ¢asto kupuji poukazy na
lahve, filtry nebo doméci filtraci - ¢ista voda je vlastné docela prakticky darek. Digitalni forma je pro
zakaznika rychla a pro nas provozné jednoduchd, coz se hodi hlavné u sezénnich kampani nebo u
dérki na posledni chvili.

Z provoznich véci na Shoptetu je pro nas zasadni sprava objednavek, dopravy a odbaveni. Denné
pracujeme s prehledem objednavek, danovymi doklady i dobropisy. K expedici vyuzivdme Shoptet
Baliky. Pres né objednavame svoz zasilek pro DPD a zaroven v nich mame prehled o tom, v jakém
stavu jednotlivé objednavky jsou a jestli uz byly doruc¢eny. U naseho typu byznysu, kde kombinujeme
klasické produkty, filtry, lahve i vétsi sestavy s instalaci, je dulezité mit administraci co nejvic pod
kontrolou a netristit ji do zbyte¢né mnoha néastroja.

Vysledky redesignu: Jak zménu hodnoti v Lokni

Vidite uz prvni signaly po redesignu, napriklad v ¢islech, rychlosti spravy, nebo zpétné
vazbé?

Viktor: Na tvrda data jesté cekame, az uplyne delsi obdobi, ale jsou véci, které citime hned.
Zakaznicky servis hlasi méné dotazu typu ,nevim, co si vybrat”, a to je pro mé silny signal, ze
orientace na webu funguje. Prace s obsahem je znatelné rychlejsi. To, Zze tym interné pracuje v
jednom systému, se projevuje na rychlosti i kvalité vSeho, co publikujeme. Chceme napriklad mit
kazdy tyden novy clanek na blogu. Driv to byl organizacné naroCny zavazek, ted je to redlné.

Kam chcete Lokni posouvat dal?

Petr: Chceme byt do 5 let nejvétsi a nejvyhledédvanéjsi poskytovatel komplexniho reseni Cerstvé,
nebalené filtrované vody na ¢eském trhu, usetrit 250 miliontt PET lahvi a 15 000 tun COz. To neni
fraze, je to konkrétni cil, ze kterého odvozujeme strategické priority.

Sazime na kartu, ze trend je méné pouzivat balenou vodu, ktera se vozi po silnici v ndkladaku, a vic



se bude pouzivat ta ve vodovodnim fadu, kterd je v Cesku kvalitni. Pro spoustu lid{ je standard mit
pristroje na filtrovanou vodu, zatimco automaty na PET lahve jsou uz prosté old school.

https://blog.shoptet.cz/pribeh-lokni
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