
Jak optimalizovat 
zbožové srovnávače 
komplexně

NEPRODÁVÁ JEN CENA, 
ROZHODUJE PREZENTACE:



Nakupovali 
jste někdy 

přes zbožové 
srovnávače?

?



Co vás 
na této 
produktové 
kartě 
zaujalo?



Zákazník na Heurece a Zboží.cz 
nepřemýšlí „jestli koupit“, ale „kde koupit 

nejvýhodněji a nejbezpečněji“.



Tereza 
Hudecová

Jakub 
Šrom



Cena  
a doprava

Primární filtr při 
rozhodování

Hodnocení 
a recenze

Budují nezbytnou 
důvěru v e-shop

Dostupnost

Rozhoduje 
o okamžitém 

nákupu

USP  
eshopu

Jedinečné výhody, 
odlišení od 
konkurence

Nutnost 100% 
aktuálnosti

Data ve feedu 
o ceně a skladu 
musí být vždy 

aktuální

Příchod  
s jasným cílem
Uživatel už zná produkt 
a hledá pouze nejlepší 
konkrétní nabídku

Okamžité porovnání 
detailů
Rozdíly v řádu desítek 
korun v ceně či dopravě 
rozhodují o kliknutí









Recenze









Doporučil bys mi nákup v eshopu…?

AI kontrola



Modelové 
dopady 
vlivu 
recenze 
na e-shop
PODLE ZAHRANIČNÍCH STUDIÍ

+32–43 %

+54 %

+17 %

-22 %

nárůst konverzního 
poměru po integraci 
recenzí [1]

vyšší hodnota objednávky 
u zákazníků pracujících 
s recenzemi [2]

zvýšení CTR reklamních 
formátů využívajících 
hvězdičkové hodnocení [1]

snížení míry opuštění 
webu díky viditelnému 
sociálnímu schválení [1]

Zdroje:  �Ověřeno zákazníky case study CZ 
[1] Trustpilot Case Studies | [2] Bazaarvoice / Molton Brown



Certikát Ověřeno zákazníky funguje jako 
okamžitý signál důvěry.

Až 93 % českých zákazníků aktivně 
vyhledává autentické recenze.



Využití 
recenzí 
napříč 
kanály



USP 
e-shopu





Jaké konkurenční 
výhody byste 

vyplnili vy v rámci 
produktové karty?

?



Nejčastěji vyplňované 
konkurenční výhody

― �Prodloužená záruka produktu: extended_warranty
― �Dárek k produktu: gift
― �Doplňková služba poskytnuta k nákupu produktů: special_service
― �Kód na slevu: sales_voucher
― �Automatické propisování slev v Heurece

Na zboži.cz se výhody vyplňují v elementu extra_message.

Označení 
Autorizovaný 
prodejce je na 

zboži.cz zdarma 
a na Heurece za 
nízký poplatek.



Analýza vlastního e-shopu
�Zkontrolujte, zda aktivně sbíráte zákaznické recenze a zpětnou vazbu.

Analyzujte, co zákazníci ve svých hodnoceních nejčastěji kritizují a co naopak oceňují.

Pracujete s těmito poznatky dál a promítáte je do zlepšení svých služeb či produktů?

�Máte přehledně a kompletně prezentované všechny své výhody, včetně správně nasta-
vených informací o dopravě?

Vyhledejte konkrétní produkt nebo kategorii ze svého sortimentu a porovnejte jeho pre-
zentaci s konkurenčními e-shopy.

�Zkuste se na svůj e-shop podívat očima zákazníka, měli byste důvod si u vás nakoupit? 
Pokud ano, čím přesně vás přesvědčíte? Pokud ne, co vám chybí oproti konkurenci?
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