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SEO bez PPC je jako obchod bez vylohy. A PPC bez e-mailingu je jako obchod bez
prodavace, ktery by zakaznika upozornil na nedokonc¢eny nakup. Pokud chcete, aby se
vasemu e-shopu opravdu darilo, casto nestaci pouzivat jen vybrané marketingové kanaly.
Proto si ted ukazeme, proc je propojeni vice komunikacnich cest klicem k lepsim
vysledkum a jak toho dosahne i vas e-shop.

Zakaznik béhem své cesty k ndkupu prichazi do kontaktu se znaCkou ruznymi zpusoby - vidi
reklamu na socialnich sitich, pozdéji hleda recenze na Googlu a nakonec se rozhoduje treba diky
newsletteru s casové omezenou nabidkou. Z toho jasné plyne, Ze teprve kdyz se jednotlivé linky
smysluplné propoji, marketing funguje opravdu naplno. V praxi se tomu rikd omnichannel a prinasi
spokojenéjsi zakazniky a vyssi trzby.

Zacnéte promyslenou strategii

Na zacCatku kazdé uspésné cesty vzdycky stoji strategie. Bez ni budou vase marketingové snahy
nahodilé a neefektivni. OvSem kdyz vite, kam a jak smérujete, uSetrite si spoustu prace i nakladu
a vysledky mohou byt nédsobné lepsi.

« Strategie zajisti konzistentni komunikaci napri¢ kanaly.
« Investice do vice kanall zvy$i povédomi a muze zlevnit inzerci na kazdém jednotlivém kanélu.
e Jasny plan umozni mérit a vyhodnocovat vykon marketingu.

Proto si nejprve pripravte (nebo si nechte pripravit) strategii, ktera jasné popise, jak a které
komunikac¢ni a prodejni kanaly pouzivat a propojit, aby to davalo smysl. Jak to muze vypadat, se
podivejte v pripadové studii pro e-shop Canapurna, kterou jsme ve V¢elisti zpracovali.

Klicové kanaly, které byste do strategie méli zahrnout

Abyste dokazali komunikacni linky spravné propojit, musite nejdrive pochopit, jak funguji. Kazdy
kanal ma svou specifickou roli a je G¢inny v jiné fazi nakupniho cyklu.

¢ SEO - dlouhodoby zdklad, ktery stabilné privadi organickou navstévnost. Diky optimalizaci
se e-shop objevuje tam, kde zakaznici aktivné hledaji produkty. Hodi se do faze povédomi,
zvazovani i pondkupniho chovani.

e PPC - rychlé vysledky, podpora prodeje. Umoznuji cilit na presné vymezené publikum, jsou
idealni pro akéni nabidky a remarketing. PPC kampané jsou vhodné zejména pro fazi
zvazovani a nakup.

» Zbozové srovnavace - Heureka, Zbozi.cz a dalsi srovnavace jsou pro vétsinu e-shopu
nezbytnosti. Zakaznici tam jdou s jasnym zamérem nakoupit, takze konverze byvaji vysoke.
Nejvétsi roli hraje tento kandl ve fazi zvazovani a nédkupu.

 Socialni sité - Facebook, Instagram ¢i LinkedIn jsou mistem, kde se buduje povédomi o
znacce, komunikuje s fanousky a zaroven ziskavaji data pro remarketing. Funguji ve fazich
povédomi, zvazovani i nakupu.

e E-mail marketing - péce o zadkazniky, opakované nakupy. Newslettery, personalizované



nabidky nebo upsell kampané podporuji dalsi objednavky a buduji dlouhodoby vztah. E-
mailing je skvély pomocnik ve fazich zvazovani, ndkup i pondkupni chovani.

Kdyz mezi sebou jednotlivé nastroje nesoutézi, ale spolecné ,kopou za jeden tym*“, mize marketing
e-shopu dosdhnout maximalnich vysledka.

Jak spolu marketingové kanaly souviseji a jak funguje
omnichannel

Nékolik hlavnich prikladu:
SEO pritahne navstévniky - PPC a socialni sité je proméni v zakazniky

SEO privede potencialni zakazniky, ti vSak nemuseji hned nakoupit. Proto prichdzeji na radu
remarketingové kampané na Google Ads, Skliku a socidlnich sitich, které navstévnikiim pripomenou
znacku nebo treba produkty, které si prohlizeli.

PPC podpori konverze - socialni sité zvysi zapojeni a posili znacku

PPC rychle dostane konkrétni nabidku ke spravnym lidem, socialni sité pak zvysi jejich zapojeni a
vtahnou je do komunity. Napriklad e-shop s obuvi spusti PPC kampan cilici na lidi, kteri hledaji
konkrétni typ bot. Na socialnich sitich pak nabizi moznost sdilet zékaznické fotky outfitu s témito
botami.

Socialni sité a PPC zajisti viditelnost produkti — zbozové srovnavace je prodaji

Lidé se s produkty setkaji v reklamach, prispévcich nebo PPC bannerech a za¢nou o nich premyslet.
Kdyz se pak rozhodnou nakoupit, ¢asto zamiri na Heureku nebo Zbozi.cz, kde produkty aktivné
porovnavaji. K ndkupu pravé vaseho produktu maji mnohem bliz, protoze ho znaji z jinych kanald.

Libovolny kanal privede zakazniky - e-mailing o né pecuje a podpori dalsi nakupy

Diky personalizovanym nabidkam, upsellu a reten¢nim kampanim dokéze e-shop posilovat loajalitu a
opakované prodavat. Velkou roli tady hraji socialni sité - diky datim ze socialnich siti totiz zjistite, co
zakazniky zajima, jaké produkty sleduji, na co reaguji. Tyto informace pak vyuZzijete k personalizaci,

Vaevs

Zpusobl vSak existuje mnohem vic - vzdy zéalezi na mistech, kde se zakaznici se znaCkou setkavaji, a
na technickych moznostech e-shopu.

Vyssi level omnichannelu muze vypadat takto:

1. Navstéva e-shopu - zdkaznik se prihlasi do svého uctu a da si produkt do oblibenych.

2. E-mail - za tyden mu prijde personalizovany e-mail s doporuc¢enimi, jak tento produkt co
nejlépe pouzivat, a s recenzemi spokojenych zékazniku, kteri tento produkt uz maji.

3. Kamenna prodejna - po prichodu systém zakaznika identifikuje diky jeho uctu, produkt
dostane za uvedenou akéni cenu a k ndkupu je automaticky prirazena vérnostni sleva.

4. Reklamace v e-shopu - o t1i tydny pozdéji chce zakaznik produkt reklamovat, coz udéla
jednoduse pres zdkaznicky ucet nebo vyplnénim online formulare.



Jde zkratka o to, abyste spojili vSechny komunikacni a prodejni kanaly do jednoho konzistentniho
a plynulého zazitku. Zdkaznik mize s vasi znackou snadno interagovat bez ohledu na to, zda
vyuzije webové stranky, socialni média, nebo treba kamennou pobocku. Tyto interakce by mély byt
propojené a personalizované.

Jak kanaly propojit pro lepsi vysledky

Pro funkéni omnichannel je klicové sledovat cestu zakazniku napri¢ ruznymi kanaly a
poskytovat jim konzistentni informace a sluzby na vSech mistech kontaktu. Nejde tedy jen o
technické napojeni dat, ale také o praci na jednotném obsahu a pozitivni zakaznické zkuSenosti.

Co a proc¢ dat dohromady?

» Integrace Google Analytics s CRM umoznuje posilat do CRM data o navstévnosti a chovani
navstévnika na webu. Ta se pak propoji s nakupni historii a Zivotni hodnotou zakaznika, kterou
uz CRM sleduje. Ziskate tak uceleny pohled na zakaznika.

« Diky propojeni e-mailingového nastroje s e-shopem (nebo CRM) muzete kontakty
segmentovat podle urc¢itého chovani (opusténi kosiku, prohlizeni urc¢itého produktu, nakup
apod.). E-mailova data mohou byt vyuzita i v PPC reklamé - export seznami pro
retargeting nebo tvorbu podobnych publik. A naopak - data ze socialnich siti ukazuji, co
zadkazniky zajimad, a to lze vyuzit v e-mailingu.

e Meta Pixel, TikTok Pixel, LinkedIn Insight Tag prenaseji data o navstévnicich webu do
reklamnich systému socialnich siti. Umoznuji tak dynamicky remarketing (napr.
zobrazovani konkrétnich produktu, které si zakaznik prohlizel).

 Pokud fungujete i offline, muZete data z pokladen a zakaznickych karet nahrat do CRM a
vyuzit je pri online reklameé ¢i e-mailingu. Diky tomu budete budovat komplexnéjsi zékaznickou
cestu.

e S CRM muzete propojit napriklad i call centrum. Operator pri hovoru uvidi historii
objednavek a jiné interakce zdkaznika se znackou. Zaroven poznamky z hovoru zaznamena do
CRM, takze marketingovy tym i obchodnici mohou pracovat se stejnymi informacemi. To
zvySuje kvalitu komunikace a posiluje duvéru zakaznika ve znacku.

e Facebook Conversion API a Google Ads API lze napojit na CRM, aby reklamni platformy
znaly skutecné vysledky (ndkupy, leady) a mohly 1épe optimalizovat cileni (napt. podobna
publika).

Celkové jde o to, aby data tekla riznymi sméry, obohacovala se a nasledné byla vyuzivana napric
vSemi kanaly. Diky tomu budete mit k dispozici jednotny zakaznicky profil a ziskate komplexni
prehled o celé cesté zdkaznika: od prvniho kliknuti na reklamu az po opakovany nakup nebo osobni
navstévu prodejny.

Jak na konzistentni zakaznickou zkuSenost
At uz zdkaznik narazi na vasi znacku v reklamé na Googlu, v newsletteru nebo na Heurece, mél by
vSude vidét stejny vizual a ton komunikace. Konzistence posiluje divéru a zajistuje, ze zdkaznik

pozna vasi znacku na prvni pohled.

Jednotnost se tyka i samotné nabidky. PPC reklamy, e-mail a obsah na socialnich sitich by
nemély bézet oddélené, ale tvorit scénar zakaznické cesty. Napriklad:

1. PPC kampan na novou kolekci privede navstévnika na web.
2. Remarketing na socidlnich sitich mu kolekci pripomene.



3. E-mail ho povzbudi k ndkupu produktu z nové kolekce zduraznénim jedinecCnosti, pripadné
drobnou slevou.

Nenabizejte v PPC kampani novou kolekci a na socialnich sitich vyprodej staré.

Ukolem je zkratka a dobre zajistit, aby zékaznik mél stejnou zkusenost bez ohledu na to, kde s
vami interaguje. A to ve vSech smérech - v aplikaci musi objednéavka probihat stejnym zpusobem
jako v e-shopu, v kamenné prodejné musi prodavaci podavat stejné informace, jaké zdkaznici najdou
na webu apod.

Prizpusobte rozpocet a vyhodnocujte spolecné

Ne vSechny kanély funguji stejné, proto je dulezité prizpusobit rozpocet jejich roli. Napriklad PPC
dostane vyssi podil v obdobi akci, protoze rychle prinasi konverze, SEO vyzaduje dlouhodobou
investici, ktera se vraci postupné apod. Soucasné je dulezité nastavit minimalni rozpocet pro
kazdy kanal, aby zuastal funk¢ni a znacka byla vidét na vSech frontach.

Omnichannel pristup vyzaduje spolecné vyhodnoceni dat - nestaci hodnotit jen vykon jednotlivych
kanalu. Sleduji se napriklad:

* pocet zakazniku, ktefi kombinuji vice kanald,
» hodnota zdkaznika pri vicekandalové interakci vs. pri jednokanalove,
e vliv online kampani na offline trzby.

Jak nastavit jednotlivé kanaly, abyste vytézili maximum

Aby marketingové aktivity skutecné fungovaly a prinasely vysledky, je potreba pristupovat k
jednotlivym kanaliim systematicky. Prectéte si hlavni doporuceni, jak nastavit nejcastéji
vyuzivané kanaly e-commerce.

SEO

» Optimalizace kategorii: kategorie Casto byvaji silngjsi nez jednotlivé produkty. Doplnte texty,
relevantni klicova slova a jasné popisy.

« Interni prolinkovani: zajistéte, aby navstévnik i vyhledavac¢ snadno nasli souvisejici produkty
¢i clanky.

 Unikatni popisky produktii: neprebirejte texty od dodavateld, duplicitni obsah snizuje $anci
na dobré umisténi. Vlastni popisy navic prispivaji k lepsi konverzi.

e Technické SEO: rychlost nacitani, responzivni design a spravné strukturovani dat (rich
snippets) jsou zaklad.

Propojeni produktti a obsahu na blogu na e-shopu inve-beauty.cz

Zbozoveé srovnavace

 Kvalitni feed: pravidelné kontrolujte XML/CSV feed, aby obsahoval spravné nazvy produktd,
presné popisy, ceny a dostupnost. Nepresnosti se projevi v nizsi viditelnosti a horsim vykonu.

e Dostupnost a ceny: zbozové vyhledavace zakaznici casto pouzivaji pro rychlé porovnani.
Konkurenceschopna cena a realna dostupnost jsou klicem k uspéchu.

* Recenze: aktivné sbirejte zdkaznické recenze. Vyssi hodnoceni a stitky spolehlivosti zvysSuji



proklikovost i divéryhodnost.
e Méreni vykonu: propojte srovnavace s Google Analytics a sledujte navratnost investic.

Socialni site

e Vybér vhodnych platforem: zvolte sité podle cilové skupiny - mladsi publikum je spise na
TikToku, vizudlni inspiraci najdou zakaznici na Instagramu, B2B komunikace nejlépe funguje
na LinkedInu.

« Strategické planovani obsahu: kombinujte organické prispévky (budovani znacky, edukace,
zabava) s placenou reklamou (konverze, remarketing).

 Propojeni s e-shopem: vyuzivejte katalogy produktll (Facebook/Instagram Shop) a mérici
kdédy (Meta Pixel, TikTok Pixel).

» Dynamicky remarketing: zacilte na navstévniky, kteri prisli z jinych kanala (napr. SEO nebo
srovnavace), to pomuze zvysit konverzni pomér.

PPC kampaneé

» Typy kampani: zorientujte se v jednotlivych moznostech a dobre zvazte, ktery typ zvolit.
o Vyhledavaci kampané pro zachyceni poptavky,
o kampané v obsahové siti pro budovani povédomi,
o produktové (ndkupni) kampané k propagaci konkrétnich produktu,
o video pro vizudlni prezentaci, kterda muze lakat na web nebo vést k primym konverzim.
» Propojeni s ostatnimi kanaly: remarketingem oslovte navstévniky ze SEO a socialnich siti,
spustte cross-sell na zakladé dat z e-shopu. Pomoci funkce customer match zacilte reklamy na
zdkladé vasi vlastni databaze zdkazniku (CRM).
» Méreni a optimalizace: nastavte sledovani konverzi pres GA4, Meta Pixel nebo Conversion
API a vyhodnocujte ROI/ROAS, nikoli jen pocet kliknuti. Prubézné testujte reklamni texty,
vizualy a CTA prvky, abyste nasli nejvykonnéjsi kombinace.

Prehled statistik v ndstroji GA4
E-mailing

» Segmentace a personalizace: rozdélte databéazi podle chovani uzivatelt (ndkupy, prohlizené
kategorie, aktivita v e-mailech) a jednotlivym segmentum zasilejte obsah na miru.
Personalizované e-maily maji vyrazné vys$si miru otevreni i prokliku.

e Automatizace kampani: nastavte automatické scénare - uvitaci série, opustény kosik,
doporuceni doplinkovych produktl, reaktivace neaktivnich zékaznika.

» Propojeni s e-shopem a CRM: vyuzijte data o objednavkach a zakaznické historii. Diky tomu
muzete nabidnout vhodné produkty a podporit opakované nakupy.

« Integrace s ostatnimi kanaly: e-mailova publika lze vyuzit i v reklamé (upload kontaktu do
Facebook Ads nebo Google Ads pro remarketing ¢i tvorbu podobnych publik).

o Méreni a optimalizace: sledujte miru otevreni a proklika, konverze i odhlaseni. Testujte
predméty, obsah a CTA, abyste zjistili, co nejlépe funguje.

Dejte svému marketingu jasny smeér

Jak vidite, propojeni marketingovych kanald neni jen otdzka technologii, ale hlavné strategie.
Pokud e-shop dokaze nastavit konzistentni komunikaci napri¢ SEO, PPC, socidlnimi sitémi a dalSimi
kandly, zdkaznici to oceni vyS$Simi trzbami.



http://blog.shoptet.cz/omnichannel-marketing


http://blog.shoptet.cz/omnichannel-marketing

