Video jako klicovy prodejni kanal e-shopu.
Jak na video, které funguje

9.4.2026 - | Blog.shoptet

Vnimate video jen jako ,format na socialni sité”“? Kdyz ho v e-shopu uchopite strategicky,
muze se z néj stat jeden z vasich klicovych prodejnich kanala.

Vniméte video ,jen jako forméat na sociélni sité“? Kdyz ho v e-shopu uchopite strategicky, mize se
stat klicovym prodejnim kanalem a vy ziskate nastroj, jehoz pomoci budete zleviiovat vykon,
budovat znacku i zvySovat konverze na dalSich kanalech. Tento ¢lanek prinasi shrnuti z webinare
Michala Horndka z Effectix a zaméruje se na tipy pro e-shopy.

Zaznam webindre je z unora 2026. Tento textovy souhrn nize vznikl redak¢éné pomoci Al ndstroji
Cesky.Al a ChatGPT 5.4.

V ¢lanku najdete:

e proc se video vyplati i mens$im e-shopum,
¢ co mit pripravené pred startem,

* nejcastéjsi omyly (a jak je obejit),

e co dnes ve videu funguje,

e jak vyhodnocovat dopad.

Tip: v prilozeném videu muZete jednotlivé ¢asti preskocit rovnou podle stopaze. Pojdte s Michalem
Horndkem z Effectix zjistit, pro¢ je video pro e-shopy dulezity prodejni kanal.

Timestamps:
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33:43 Co dnes ve videich funguje?

e 34:47 UGC: V Cem je jeho sila?

¢ 37:50 Jak vyhodnotit, jestli mélo video néjaky dopad?
e 42:17 Shrnuti

e 42:05 Q&A

TL;DR (shrnuti): Video jako motor rustu e-shopu

Video neni jen drahy doplnék, ale klicovy prodejni kanal, ktery provazi zakaznika od
prvniho kontaktu az do faze, kdy je znacce vérny.

« Strategicky vyznam: Video resi rostouci ceny v searchi a buduje ,pricing power” - diky
znamé znacce jsou lidé ochotni zaplatit vice a méné resi cenu.
e Zakaznicka cesta: Funguje v celém trychtyri See-Think-Do-Care. Od ziskani pozornosti pres



vysvétleni benefitl aZ po péci o stavajici klienty.

o Pravidlo autenticity: Lidé véi{ lidem, ne anonymnim znac¢kam. Uspéch stoji na emocich,
spojeni s tvari (zakladatelé, tym) a obsahu od skuteCnych zakaznikt (UGC).

 Efektivni start: Nemusite mit filmovy Stab. Staci smartphone a framework ABCD (Attention,
Branding, Connection, Direction). Klicem je zacit ,zespodu” u produkti a postupné skalovat.

» Dukaz z praxe: Spravné nastavena video strategie dokaze zvysit celkové prodeje (v pripadé
Jabkolevné.cz az o 300 %) a zlevnit ostatni marketingové kanaly.

Video pokryva celou zakaznickou cestu
(cca 5:00-6:13)
E-shop typicky pracuje s vice fazemi rozhodovani: promlouvat mize k lidem, ktefi znacku teprve
objevuji, k tém, kteri zvazuji ndkup, az po zédkazniky, kteri uz nakoupili a potrebuji péci nebo
inspiraci k dalsimu nakupu.
Video ma jednu zasadni vyhodu - da se vyuzit v kazdé fazi nakupniho procesu:

e pri ziskavani pozornosti a budovani povédomi,

e pri vysvétlovani hodnoty produktu,

e pri podpore samotného nakupu,

e pri praci se stavajicimi zakazniky.

Muze tedy fungovat jako obsah pro budovani znacky, ale zéroven jako nastroj, ktery pomaha primo
prodavat.

Vénuji vam zakaznici jesté pozornost?

(cca 12:55-14:36)

K nejvétSm vyzvam dnesniho marketingu patri pretizeni informacemi. Kazdy den lidé vidi tisice
reklamnich sdéleni. V praxi to znamen4d, ze marketing je predevsim boj o pozornost. Ne vSechny
platformy ale pracuji s pozornosti stejné. Napriklad na socidlnich sitich je velmi kratka, muze

uzivatel béhem okamziku pokracovat dal.

Video je silné hlavné proto, ze dokdaze rychle vysvétlit produkt, ukazat prakticky jeho pouziti a
zéroven vyvolat emoci nebo duvéru potencialniho zakaznika.

3 byznysové duvody, proc video dava smysl
(cca 7:38-15:38)
1. Rostouci ceny za proklik ve vyhledavani

Jednim z dlouhodobych trendu je rust ceny za proklik ve vyhledavacich kampanich. Konkurence ve
vyhledavani se zvySuje a prostor pro rist pouze pres search se postupné zmensuje.

Pro e-shopy to znamena, Ze pri stejném rozpoctu mohou ziskavat méné navstévnosti nez drive. Video
pak pomdha rozsirit marketingovy mix a oslovovat zakazniky i mimo samotné vyhledavani.



2. Znacka zvySuje ochotu zakaznika zaplatit

Pokud je znacka zdkaznikim zndm4, jsou ochotni zaplatit vice nez za produkty konkurence. Video
pomuze budovat povédomi o znacce a dostat ji do povédomi lidi je$té pred samotnym nékupem.
Silnéjsi znacka znamena: vétsi duvéru, mensi citlivost na cenu, vy$si pravdépodobnost nakupu.

3. Video muze zlepSovat vykon dalSich kanala

Video nefunguje izolované. Pokud zakaznik nejdrive vidi video a pozdéji hleda produkt ve
vyhledavani, je vyssi pravdépodobnost, Ze si znacku vybavi a klikne pravé na ni.

To muze vést napriklad k vy$si mife proklika ve vyhledavacich kampanich a postupné ovliviiovat
jejich efektivitu.

Case study: Jak video prorazilo ,,vykonnostni strop” e-shopu
Jablkolevne.cz

Jeden ze skvélych prikladl vyuziti videa v praxi, ukézal Michal Hornak i ve webinari, konkrétné u e-

shopu Jabkolevné.cz, ktery bézi na Shoptet Premium. Pusobi v extrémné konkuren¢nim segmentu a

pracuje s nizkymi marzemi - prodava pouzité a zanovni produkty Apple. Marketing tu v jednu chvili

narazil na vykonnostni strop v béznych kanalech (Google Nakupy, Meta) a bez drastického zvySeni
nékladl uz nebylo kam rust.

Strategie: Odstranovani nakupnich bariér

Namisto drahych reklamnich spoti zacali v e-shopu postupné natacet jednoducha videa, ktera
odpovidala na nejcastéjsi obavy zakaznikl:

* jaka je kvalita pouzitych zarizeni?
e jestli jsou produkty originalni?

e jak funguje reklamace?

* jaky je stav baterie?

Postupné se zacaly rozpocty presouvat ze statickych formatu do video kampani. Diky tomu e-shop
zaCal znovu rust. Dnes vyuziva jak vétsi produkce, tak i mensi videa, ktera si dokaze vytvaret interné.

Jakych vysledku diky videobsahu v Jabkolevné.cz dosahli?

e Mira prokliku: + 66 %

e Cena za proklik: -21 %

* Pocet prodeji: + 300 %

e Primérna hodnota objednavky: + 11 %

To je dukaz, ze video muze fungovat i v segmentech s vysokou konkurenci a nizkymi marzemi -
pokud se zavadi postupné a systematicky.

9 tipu, nez zacnete tocit video

(cca 15:55-23:09)



Analytika a méreni jsou zaklad

Bez spravného méreni neni mozné vyhodnotit, jestli video marketing funguje. Proto je dulezité mit
nastavené sledovani konverzi a analytiku, ktera umozni sledovat vykon marketingu napri¢ kanaly.

Diky tomu Ize vyhodnotit napriklad:

 dopad na navstévnost,
e dopad na konverze,
 naklady na akvizici zékaznika.

Méjte funkcni landing pages

Video muze privést navstévniky na web, ale samotné rozhodovéani o ndkupu probiha az na strance
produktu nebo kategorie. Pokud je stranka neprehledna nebo pomala, velkd Cast navstévnikl odejde
jesté pred nakupem.

Proto je dulezité:
e rychlé nacitani,
e prehlednou strukturu,
* jasné sdéleni hodnoty produktu.

Znate svoje data o marketingu?

Pred investici do video marketingu je dobré znat vykon stavajicich kanala. Tyto udaje poméahaji 1épe
planovat rozpocty i vyhodnocovat vysledky.

Dulezité jsou napriklad informace o:

 nakladovosti marketingu,
e cené za akvizici,
 konverznich pomérech.

Strategie a znalost zakaznika

Video by mélo vychdazet z jasné strategie. Je potreba védét:
e Cim se e-shop lisi od konkurence,
* jaké problémy vasi zdkaznici resi,
* jaké prekazky je od nakupu odrazuji.

Dilezita je také znalost ndkupniho procesu - tedy jak dlouho zakaznik od prvniho kontaktu premysli,
nez skute¢né nakoupi.

Staci zakladni produkcni vybaveni
Na zacatku neni nutné investovat do velké produkce. Pro prvni testovani ¢asto staci:

e smartphone s kvalitni kamerou,
¢ stativ,

e dobré svétlo,

e kvalitni mikrofon.



Uzivatelé Casto toleruji méné kvalitni obraz, ale Spatny zvuk vyrazné zhorSuje srozumitelnost sdéleni.
Dejte znacce konkrétni tvar

Video ¢asto funguje 1épe, kdyz za znaCkou stoji konkrétni ¢lovék. Mize to byt zakladatel e-shopu,
majitel nebo nékdo z tymu. Lidé totiz prirozené vice duveruji lidem nez anonymnim znaCkam.

Jasné sdéleni a vyzvu k akci

Aby video fungovalo, musi rychle zaujmout a zaroven jasné rict, co ma divak udélat. Kazdé video by
mélo mit jednu hlavni myslenku a jasnou vyzvu k akci - napriklad navstévu e-shopu nebo nakup
produktu.

Myslete na titulky

Velké Cast uzivatelu sleduje video bez zvuku. Titulky proto pomahaji zajistit, ze sdéleni bude
srozumitelné i bez zapnutého audia.

Testovaci rozpocet

Video marketing je proces postupného zlepSovani. Prvni videa Casto slouzi hlavné k testovani - a
teprve na zékladé dat se postupné upravuje forméat, struktura nebo scénar.

Nejcastéjsi myty o videoobsahu
(cca 23:09-31:006)
Mytus 1: video musi byt drahé

Video marketing dnes nevyzaduje velkou produkci. Pro prvni testovani casto staci jednoduché video
natocené telefonem. Dulezité je predevsim ovérit, jak na video reaguje cilova skupina.

Mytus 2: bez velkého rozpoctu video nefunguje
Mnoho e-shopli za¢ind s videem postupné. Casto se osvédéuje zacit ve spodni ¢asti ndkupniho

trychtyre - napriklad u remarketingu nebo u stavajicich zéakazniku - a teprve pozdéji rozsirovat
zasah smérem k SirSimu publiku.

Mytus 3: stejné video funguje na vSech platformach

Ruzné platformy maji odli$né prostiedi a zptisob konzumace obsahu. Na socialnich sitich je
napriklad potfeba ziskat pozornost béhem prvnich sekund. Na jinych platformach muze byt tempo
videa pomalejsi a format delsi.

Co ve videich funguje

Z praxe se opakované ukazuje, ze nékolik principti videomarketingu funguje dlouhodobé. (cca 33:43)

 Autenticita: Autenticky obsah Casto pusobi prirozenéji nez dokonale produkovana reklama.

« Emoce: Video umoziuje rychle predat emoci, ktera mize vyrazné ovlivnit vnimani znacky i
produktu.

« Social proof: Velkou roli hraje zkuSenost ostatnich zakaznik{ - napriklad reference nebo



ukdzky pouzivani produktu. Lidé zkratka véri lidem, pojdme se tedy podivat na UGC blize.
UGC: sila obsahu od zakazniku
(cca 34:47-37:43)

User generated content je obsah vytvareny zakazniky. Typickym prikladem jsou videa, kde zakaznik
ukazuje pouzivani produktu nebo sdili svou zkuSenost. D4 se pak vyuzit v rdmci Meta, Tik Toku, na
produktovych strankach nebo treba v e-mailingu.

Pro e-shop prinasi obsah od zakaznika nékolik vyhod:
e pusobi duvéryhodné,
¢ buduje komunitu kolem znacky,

» vytvari socialni diukaz pro dal$i zékazniky.

Zéakazniky k tvorbé obsahu motivujte napriklad slevou na dalsi nakup nebo jinou vyhodou. Takovy
obsah vyuzijete nejen v reklamach, ale také na produktovych strankach nebo v e-mailingu.
Nezapomente ale lidem dét presny brief, napriklad aby ukézali, jak produkt funguje, rozbalili ho.
Vyuzijte napriklad i mikroinfluencery.

Jak vyhodnotit, jestli video funguje
(cca 37:50-42:05)

Kratkodobé metriky

e zobrazeni,
e cenu za tisic zobrazeni, CPC
» miru dokoukatelnosti videa (objevite misto, kde lidé nejcastéji odchazeji, a iterovat déle).

Tyto metriky vam v prvni fazi pomohou pochopit, jak video udrzuje pozornost divaka.
Strednédobé signaly a dlouhodoby dopad
Postupné lze sledovat:

« hledanost znacky,
e prokliky na brandové kampane,
 zmény v prodejich konkrétnich produkta.

Z dlouhodobého pohledu je dulezité sledovat:

e zmény v poptavce po znacce (Google Trends, Google Ads, mira prokliku brandovych kampani)
e dopad na prodeje,

e hledanost brandu v kontextu konkurence (obdobi mésice a vice)

« dopad na ostatni kandaly a snizovani nakladu pravé v ramci ostatnich kanald.

Video Casto ovliviiuje marketing postupné a jeho efekt se miize projevit i v jinych kanalech. Prectete
si také, jak marketingové kanaly propojovat a co je omnichannel.



Shrnuti: jak zacit s videem v e-shopu

Pokud chcete video marketing vyuzivat systematicky, dodrzte nékolik zakladnich kroku:

Nejprve si pripravte analytiku a strategii.

Zacnéte jednoduchou produkci a testujte.

Zamérte se nejdrive na fazi blizko nakupu.

Postupné upravujte obsah podle dat.

Vsadte na autenticitu, emoce a zku$enosti zakazniku.

Gk W=

Postupné se tak muze stat, ze video nebude jen doplitkem marketingu, ale plnohodnotnym
prodejnim kanalem e-shopu.

Checklist pro e-shopy aneb Minimum pro start s videem

¢ Analytika: Nasazené Conversion API (Meta) a méreni konverzi (Google).

e Web: Landing page optimalizovana na rychlost (nacitani do 5 s).

« Strategie: Definované USP a pain pointy zakaznikd.

¢ Produkce: Smartphone + mikrofon + denni svétlo.

» Obsah: Pripraveny scénar podle frameworku ABCD (Attention, Branding, Connection,
Direction).

FAQ (Casto kladené dotazy)

Je pro e-shop lepsi YouTube nebo Facebook?

Idealni je kombinace obojiho. YouTube vynika v budovani pozornosti a brandu. Meta
(Facebook/Instagram) vyzaduje vertikalni forméaty a agresivnéjsi start videa pro udrzeni pozornosti.

Jak dlouhé by mélo byt video v reklamé?

Zlaty stred je maximalné 30 vterin. U delSich videi mira dokoukatelnosti dramaticky klesa.
Nejdulezitéjsi informaci a brand musite ukazat hned v prvnich sekundach.

Co funguje jako motivace pro zakazniky, aby tocili videorecenze (UGC)?

V Cesku se osvéddéily slevové kody, darky zdarma nebo doprava zdarma na dal$i nakup. Klicem je
vytvorit pro zékaznika win-win situaci.

Musim mit na nataceni specialni techniku?

Ne. Pro zacatek staci smartphone s kvalitni kamerou, stativ a externi mikrofon. Lidé odpusti horsi
obraz, ale nikdy neodpusti Spatny zvuk.

https://blog.shoptet.cz/video-marketing-eshop
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