Jak v e-shopu pracovat se slevami? Co
ukazala studie mezi e-shopari
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Jak se v e-shopu postavit ke slevam? Vyuzivat je, nebo ne? A které funguji nejlépe?
Ukazeme si vysledky studie na 200 ceskych e-shopech, kterou realizovala Dékovacka.cz se
zapojenim Shoptet e-shopu. V navaznosti na to se podivame na moznosti Shoptetu, co se
tyCe dopliku na razné typy slev.

Pokud i vy resite, jak co nejlépe pracovat se slevami (at uz béhem sezénnich, nebo treba
povéanocnich vyprodeju), budou vas zajimat vysledky studie od Dékovacka.cz. Zapojilo se do ni
pres 200 ¢eskych e-shopu, desitky z nich jsou e-shopy na platformé Shoptet.

V tomto clanku najdete:

« Jak e-shopy pouzivaji slevy a jak casto poradaji slevové akce
 NejcCastéjsi duvody, proc¢ slevy nepouzivaji

« Jak e-shopy vybiraji produkty do slevy?

« Tipy na sestaveni slevy

Najdete tu i prehled doplnku, které na poskytovani slev, najdete na Shoptetu. A pokud neznéte
doplnék Dékovacka, i ten najdete na Shoptetu.

Co je nutno rici hned na zacatku - a studie to potvrzuje - univerzalni pristup ke slevam neexistuje.
Kazdy e-shop musi testovat a sledovat, co funguje pravé pro jeho zdkazniky. LiSit se to bude
kategorie od kategorie.

,Dobre nacasované a frekventované slevy mohou vyrazné zvysit prodeje a zakaznicky zajem,”
komentuje zavéry studie jeji realizator Jaroslav Janicek.

Nejzajimavejsi statistiky o slevach u e-shopu

Pojdme tedy k zajimavym grafim s konkrétnimi ¢isly. Projit si muzete celou studii Dékovacka a
podivat se i na rozlozeni zapojenych e-shopu podle kategorie nebo ziskat tipy na urcovani vyse slevy.
K tomu Jaroslav Janicek dodava: ,Nové zédkazniky vice tdhnou plo$né slevy na vsechno zbozi, u
drazsich produktu pak bude vzdy vypadat lépe hodnotova sleva nez procentualni (10 % z 1000 K¢
nebo 500 K¢ z 5000 K¢&?).“

Nejcastéjsi duvody e-shopu, pro¢ nepouzivaji slevy

e Duiraz na kvalitu produkta - prodejci chtéji, aby se zakaznici vraceli kvuli kvalité zbozi,
nikoliv kvuli slevam. Nechtéji se zapojovat do cenové valky a spoléhat na slevy.

» Obava ze ,slevové spiraly” - obchodnici se obavaji, Ze pokud za¢nou nabizet slevy, zdkaznici
je budou ocekévat stéle ¢astéji, coz muze poskodit jejich ziskovost.

Jak se vyhnout slevové spirale?

D4 se tedy néjak efektu slevové spirdly predejit? Jaroslav Janicek se tématu vénuje detailnéji v



¢lanku Jak v e-shopu pracovat se slevami (najdete v Shoptet Univerzité, v administraci svého e-
shopu), ale nejdilezitéjsi tipy shrnuje i pro tento ¢lanek a radi pripravit si strategii a zamérit se na
tyto klicové parametry:

1. Slevy jako strategicky nastroj, ne pravidlo

2. Pouzivejte slevy cilené, napr. pouze pri specialnich prilezitostech, na konci sezény nebo pri
uvedeni nového produktu.

3. Nabizejte ,balickové slevy” nebo kiizové prodeje (napr. pri koupi dvou produktl dostane
zakaznik slevu na treti) misto snizovani ceny kazdého jednotlivého produktu.

4. Vzdy chtéjte za slevu “néco” od zakaznika

5. ZvySeni prumérné hodnoty objednavky (AOV) - Namisto slev na jednotkové produkty
zkuste zvysit hodnotu objednavky nabizenim dopliikkovych produktu ¢i doporucenim
souvisejicich polozek. Tim si zajistite vyssi obrat a marzi.

6. Chtéjte po zakaznikovi e-mail / registraci ¢i néjaké jiné zapojeni do vasi komunity.

Dalsi otazka studie se tykala typu slev.

Ze zapojeni do slevovych akci typu Black Friday dava smysl, potvrzuji i data e-mailingového néstroje
Leadhub - zdkaznici na tyto slevové akce ¢ekaji a velka ¢ast z nich je vyuzije i na nakup vanocnich
darka.

Jak pracovat se slevami na Shoptetu

Slevy X+Y (tedy 1+1 zdarma, 2+1 zdarma) jsou u zékazniki velmi oblibené a pro e-shopare maji
prinos v tom, Ze motivuji k vys$si hodnoté objednavky. Moznosti uplatnéni tohoto typu slevy jsou
Siroké, muzete je vyuzit na na jednotlivé produkty, celé kategorie nebo konkrétniho vyrobce.

Od lonského podzimu jsme pridali i mnoho vylepSeni na zakladé vasi zpétné vazby - kombinace s
jinymi typy slev v kosiku, 1ze zvolit vice zdkaznickych skupin, nastavit uplatnéni slevy v pokladné
nebo hlasku informujici uzivatele, kolik jesté musi pridat zbozi do kosSiku, aby ziskal produkt zdarma.

Funkce je soucasti vSech tarifi zdarma, kromé tarifu Free. V administraci pak nastavite pravidla pro
uplatnéni slevy vCetné priority. Vice v nasi napovéde.

Preferujete Mnozstevni slevy? S nimi mate moZnost nastavit velikost slevy v zavislosti na poctu
objednanych kusu. Slevové trovneé lze zvlast pro kazdou zékaznickou skupinu (stali klienti vs.
neregistrovani nakupujici nebo napriklad koncovi spotrebitelé vs. velkoobchodni prodej). Vice
podrobnosti najdete v nasi napovéde.

Chcete, aby na slevu dosahli jen ti zakaznici, kteri si u vas nakoupi nad hranici urcené c¢astky (a tedy
hodné utrati)? Pak jsou tu objemové slevy. Muzete u nich urcité zbozi také z nabidky vyloudit, a tak
se do rozhodné hodnoty objednavky nebude zapocitavat.

Nejste velci zastanci slev a chcete odménovat predevsim ty klienty, kteri se k vam pravidelné
vraceji? Pak se vam bude libit doplnék Vérnostni slevy, kde si muzete nastavit vlastni systém: ¢im
vice u véas bude nakupujici utracet, tim vyssi od vas muze dostat slevu, a jeji hodnota je plné na vas.

Na home page e-shopu muzete mit i akéni produkt dne s odpoctem, kolik ¢asu jesté zakaznik mé na
to, aby jej zakoupil vyhodné. Prozkoumejte doplnék Akéni cena dne. Efektni zobrazeni ma primy vliv
na konverze, proto tento zptisob pouZzivaji i velci hraci.

Doplnék Odpocet akéni ceny zobrazi zakaznikovi na detailu produktu i na vypisu v kategorii odpocet



platnosti akéni ceny a vyvola v zakaznikovi psychologicky efekt ke koupi zboZzi v limitované cené.

Dalsi zpusob, jak zakaznikim nabidnout slevy, je spoluprace s influencery. Muze to byt efektivni
zpusob, jak podporit prodej a zvysit povédomi o znacce, ale je dulezité k tomu pristoupit strategicky
(tipy najdete ve zminovaném c¢lanku Jak v e-shopu pracovat se slevami, Shoptet Univerzita) K
méreni, vyhodnocovani a vyplaté influencera muzete vyuzit doplnék AffilBox+.

Kdyz slevy, tak promyslené

Slevové akce jsou u zakaznika oblibené, vam pak mohou uvolnit skladové zasoby a také privést nové
zadkazniky. A to se prece hodi. Pamatujte vSak na dvé véci:

Slevové akce je treba dobre pripravit. Neni nic hors$iho nez na posledni chvili resit, jak vubec
slevovou akci udélat, a narychlo délat vizualy pro socialni sité. Jak pripravit slevy a na nic
nezapomenout? Podivejte se na prakticky checklist a stdhnéte si jej.

Kdyz uz jste ziskali nového zakaznika, vyuzijte toho a délejte retencni marketing. Co to znamena?
Musite zkratka udélat vSe pro to, aby zakaznik mél snahu, ale také moznost nakupovat vicekrat, a vy
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jste si tak se zdkaznikem zacali budovat to nejdllezitéjsi - vztah.
Jak mit spokojeného zakaznika a co je retence? Zacnéte tim, ze si revidujete tyto body:

« Jak ¢asto komunikujete, jakym zplsobem,

* jak bezproblémové a rychle resite reklamace a problémy,

¢ jak jste napomocni

« 7e poradite to nejlepsi pro zakaznika podle vyhod i nevyhod, nikoli produkt, ze kterého mate
nejvyssi zisk nebo ktery vam uz dlouho lezi na skladé.
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