Jak zvysit zisk e-shopu bez zdrazovani?
ReSenim je vyssi AOV Co je AOV a pro¢ na
ném zalezi? 8 tipu jak zvysit AOV Tak a do
ceho se pustit jako prvni?
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zatimco e-shopy jsou tlaceny ke snizovani cen kvuli velkym hracum. Jak tedy zvysit zisk,
kdyz nemuizete zdraZovat? ReSenim je zvySeni primérné hodnoty objednavky (AOV -
Average Order Value), tedy ¢astky, kterou zakaznik utrati béhem jedné objednavky. Cim
vyssi AOV, tim vice vydélate na kazdém zakaznikovi, aniz byste museli investovat dalsi
penize do reklamy.

Priimérna hodnota objednavky (AOV - Average Order Value) je klicova metrika pro e-shopy, ktera
ukazuje, kolik prumérné zakaznik utrati pri jedné objednévce. Vypocita se jednoduchym vzorcem:

AOV = Celkovy obrat + pocet objednavek

Pokud napriklad vas e-shop za mésic vydéla 1 000 000 K¢ a mate 1 000 objednavek, vase AOV je
1 000 Kc¢.

Vy$$i AOV znamena, ze z kazdého zékaznika ziskavate vic penéz. Pokud vas prumérny naklad na
ziskani zakaznika (CAC - Customer Acquisition Cost) zlstane stejny, ale zvysi se hodnota jeho
objednavky, automaticky roste i vas zisk.

Proc je AOV klicove?

» Vétsi zisk bez vyssich nakladu na reklamu. Kdyz zdkaznici utrati vic, roste vas obrat, aniz
byste museli investovat do ziskani novych zakazniku.

¢ VysSi navratnost investic (ROI). Pokud ndklady na ziskani nového zdkaznika (CAC -
Customer Acquisition Cost) zustévaji stejné, ale AOV roste, vase marze se zlepSuje.

» Lepsi cashflow. Vyssi hodnota objednavek znamena rychlejsi generovani zisku, coz zlepsSuje
finanéni stabilitu e-shopu.

Uvedomte si, Ze za zdkaznika, ktery nakupuje na vasem e-shopu, jste jiz zaplatili. Nyni je
klicové, aby u vds utratil co nejvice. Tyto strategie nejsou jediné, které vam mohou
pomoci zvysit zisk, ale vétsinu z nich Ize implementovat velmi rychle. Predstavte si, Ze
byste diky témto postuptim ziskali navic jen 20 K¢ cistého zisku z kazdé objedndvky.
Mozna se to nezdd mnoho, ale pokud madte 1 000 objedndvek mésicne, znamend to 20
000 K¢ navic meésicné a 240 000 K¢ roc¢né. Kazdd koruna se pocitad!

Honza Bartos
1. Upsell a cross-sell - prodavejte vice

Efektivni upsell (nabidka lepsi verze produktu napr. telefon s vétsi paméti) a cross-sell (doporuceni



souvisejicich produktl k objednévce napr. pouzdro a ochranné sklo k telefonu) vyrazné zvysSuji
hodnotu kazdé objednavky, a presto s tim eshopy moc nepracuji.

Vyhody:
0 Funguje témér u vSech e-shopu.

Nevyhody:
0 Prili$ agresivni upsell mize zakaznika odradit.

Narocnost: Lehka az stredni (ruc¢ni nastaveni nebo automatizace pomoci aplikace)
Vyzkousejte novou upsell aplikaci

Manualni nastavovani upsellu je slozité, pro sviij e-shop na Shoptetu vSak nyni muzete vyuzit
aplikaci, ktera to déla za vas. Vytvorili ji v tymu zlatého Shoptet Partnera Honzy BartoSe. Aplikaci
Upsell a cross sell najdete mezi Shoptet Dopliiky a vyuzijete ji na CZ i SK e-shopu.

Vyhody aplikace:

0 Snadna instalace bez programatora - vSe nastavite sami.

0 Automaticka doporuceni produktu - aplikace pracuje za vas.
[ Efektivni zvySovani AOV - zdkaznici kupuji vice, vas zisk roste.

V aplikaci najdete podrobny komentovany tutorial, ktery krok za krokem pomtize celou aplikaci
snadno nastavit.

2. Vyhodné balicky a sety

Produktové baliCky nebo sety jsou osvédc¢enou technikou, ktera zakaznikum za jejich penize nabidne
vys$$i hodnotu. Muzete tak propojit bestsellery s méné oblibenymi produkty a zvysit jejich prodejnost.
Misto jednoho kosmetického produktu muzete napriklad nabidnout kosmetickou sadu. U obleCeni
muzete zase nabidnout 3+1 zdarma.

Vyhody:
0 Zakaznik vnima vyssi hodnotu nakupu.
0 Umoziuje prodat méné oblibené produkty v balicku.

Nevyhody:

0 Prili$ vysoka sleva muze snizit marzi.

0 Vyzaduje promyslené kombinace produktu.
Narocnost: Stredni (nastaveni balicki v e-shopu)
3. Doprava zdarma od urcité castky

Nabidnéte dopravu zdarma pri objednavce nad urcitou ¢astku.

Priklad: Pokud je vas souc¢asny AOV 1 200 K¢, nastavte limit na 1 500 K¢. O kolik zvednout cenu je
velmi individualni a zalezi na vasi cilové skupiné.

Vyhody:
(] Ovérena strategie, ktera témér vzdy funguje.
0 Motivuje zakazniky pridat dalsi produkt do kosiku.



Nevyhody:
0 Pokud neni spravné nastavena (vysoké cena), muze snizit ziskovost.

Narocnost: Nizka (jednoduché nastaveni v e-shopu)

4. Casové omezené nabidky (,FOMO“ efekt)

Vytvorte limitované nabidky, které zdkaznikiim daji pocit naléhavosti tzv. FOMO efekt (strach z toho,
Ze propasnete prilezitost). Napriklad ,Sleva 10 % na druhy produkt, plati jen dnes!“ nebo “Pouze do
nedéle darek k nakupu”.

Vyhody:
[ Vytvari pocit urgence, coz zvysuje konverze.

Nevyhody:
0 Pri prili$ ¢astém pouzivani muze ztratit GCinnost.

Narocnost: Stredni (nutnost nastaveni casové omezenych promo akci)
5. Slevy pri nakupu vétSiho mnozstvi

Zakaznik ziskd slevu pri ndkupu vice kust - napriklad ,Kup 2 a ziskej 10% slevu, kup 3 a ziske;
15%.“ Tato taktika je efektivni, zejména u produkti, které se bézné pouzivaji nebo spotrebovavaji.

Vyhody:
[ Zakaznik nakoupi vice, aby ziskal vyhodu.

Nevyhody:
[ Riziko snizeni marze.

Narocnost: Nizka (nastaveni mnozstevnich slev v e-shopu)
6. Personalizované produkty

Personalizace produkti, jako je napriklad moznost gravirovani jména nebo specialniho vzkazu, mize
vyrazné zvysit hodnotu objednavky a zaroven zlepsit zakaznickou zkusenost.

Vyhody:

0 Nemoznost produkt vratit béhem 14 dnt z davodu tGpravy.
0 Zvyseni atraktivity a odliSeni produktu.

Nevyhody:

[ Vyssi naroc¢nost na vyrobu.

[ Zvyseni Casu na odbaveni zakazky.

Narocnost: Vysoka

7. Vérnostni program

Bodovy systém - ¢im vic utrati, tim vic ziskaji

Zé&kaznici sbiraji body za kazdy nakup a mohou je vyménit za slevy nebo produkty zdarma. To vede
ke zvySeni AOV i k opakovanym nakuptm.



0 ,Za kazdych 100 K¢ ndkupu ziskate 5 bod.”
0 ,Dvojnasobek bodu za objednavky nad 2 000 K¢.“

Jak to zvySuje AOV? Lidé si radéji prihodi dalsi produkt, aby ziskali vice bodu.
VIP urovné - odmény pro velké zakazniky

[ Stribrna uroven: Utratil 5 000 K¢ - 5% sleva na dalsi nakupy.
(] Zlata uroven: Utratil 15 000 K¢ — 10% sleva a doprava zdarma.
[ Platinova uroven: Utratil 30 000 K¢ — 15% sleva a exkluzivni nabidky.

Jak to zvySuje AOV? Zéakaznici se snazi dosahnout vyssi urovné, a proto nakupuji vice.
Cashback - vraceni casti penéz na dalsSi nakup

0.5 % z kazdé objednavky zpét jako kredit pro dalsi nakup.“

Jak to zvySuje AOV? Lidé si pridaji do kosiku vice produktu, aby ziskali vice cashbacku.
Casové omezené vérnostni akce

0, Tento tyden dvojnasobek bodu za objednavku nad 1 500 K¢.“
0 ,Pouze dnes 10% cashback na vSechny nakupy!“

Jak to zvySuje AOV? Vytvari pocit naléhavosti a nuti zékazniky nakoupit vice.
Vyhody:
0 Podporuje opakované nakupy.

00 Funguje dlouhodobé.

Nevyhody:

Vaevs

Narocnost: Stredni az vysoka (zavedeni vérnostniho systému)
8. Pojisténi jako bezrizikovy zpusob, jak zvysit AOV

Jednim z nejchytrejsich zptsobd, jak zvySit primérnou hodnotu objednavky (AOV) a zaroven
ziskat Cisty zisk bez naklad, je nabidka pojisténi k produktum.

Jak to funguje?
Pojisténi muzete nabizet jako dopliikovou sluzbu napriklad u:

e Elektroniky (prodlouzena zaruka, pojisténi proti rozbiti)
 Cestovnich zavazadel (pojisténi proti ztraté)

e Obleceni (moznost vraceni bez udani davodu)

« Sportovniho vybaveni (pojiSténi proti kradezi)

Jakmile zdkaznik zvoli pojiSténi, pojiStovna se stara o vSechny nasledné kroky - od administrace
az po pripadné plnéni. Vy jako e-shop ziskavate provizi z kazdé prodané pojistky, aniz byste museli
resit reklamace nebo naklady spojené se servisem.



Jak to zvySuje AOV?

« Pojisténi je nizkonakladovy produkt pro zdkaznika, ale prinasi ¢isty zisk vam.
e Zékaznici maji vétsi duvéru v nakup, pokud maji moznost ochrany produktu.
 Prirozené se zvySuje celkova hodnota objednavky, protoze zdkaznici pridavaji dalsi sluzbu.

Tip: Nabidnéte pojiSténi jako prednastavenou volbu (s moznosti odskrtnuti), coz zvySuje
pravdépodobnost, Ze zdkaznik tuto moznost ponecha.

Zaveér: Pojisténi je jeden z nejziskovéjSich upsell produktu, ktery nevyzaduje zadné vase naklady
ani Usili. Staci jej spravné nastavit a sledovat, jak vdm roste AOV i celkovy zisk e-shopu!

Vyberte reseni, které vyzaduje minimum casu a financi, ale prinese maximalni efekt. Ja
sazim na quick wins - rychla a efektivni vylepSeni s okamzitym prinosem. Proto doporucuji nasi
novou upsell aplikaci. Snadno ji nastavite diky podrobnému navodu a videotutoridlu, zvladne to
kazdy. Néklady jsou minimalni, prinosy obrovské. Neztracejte cas a zvyste AOV vaseho e-shopu
jesteé dnes!

http://blog.shoptet.cz/jak-zvysit-hodnotu-objednavky
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