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Prečo je to dôležité?

● Produktová stránka je jedným z najdôležitejších miest vo vašom e-shope. 

● Častokrát je to prvá vec, ktorú človek po príchode do vášho e-shopu vidí. 

● Žiaľ, často je to aj tá posledná, ktorú uvidí.

● Konverzný pomer slovenských e-shopov je na úrovni 1%

● Obrovská konkurencia (7 000 e-shopov)



Ako by to mohlo vyzerať?



Rozloženie prvkov
Pri rozložení prvkov netreba experimentovať a je lepšie vsadiť na to, čo funguje aj 
ostatným

● Košík, profil a informácie o objednávke vpravo hore
● Vyhľadávanie a kontakt hore
● Dôležité informácie v pätičke
● Obrázok produktu vľavo, informácie o produkte vpravo a pod ním



Navigácia
Dobrá navigácia otvára návštevníkovi cestu k ďalším produktom (iné produkty, 
príslušenstvo)

Navigáciu by mali tvoriť tieto prvky:

● horizontálne alebo vertikálne menu – vďaka nemu sa dostaneme k ďalším 

častiam e-shopu,

● omrvinková navigácia – vďaka nej sa môžeme posúvať o úrovne vyššie,

● podobné produkty alebo príslušenstvo k produktom – zvýšime šancu na 

ďalší predaj,

● prekliky z parametrov na ďalšie produkty – ak napríklad v popise produktu 

klikneme na „12°”, tak sa nám otvorí filter produktov so všetkými 

dvanásťstupňovými pivami.



Navigácia



Informácie o dostupnosti tovaru a 
doprave

● Ak je tovar skladom, tak napíšte počet dní, kedy môžete tovar doručiť

● Ak je tovar na objednávku, tak je potrebné uviesť aspoň približný čas dodania, 
pretože v praxi to môže byť čokoľvek od pár dní do niekoľkých týždňov

● Pri tovare by sa mala nachádzať informácia o tom, koľko bude stáť doprava

● Ak máte vo svojom e-shope aj možnosť osobného odberu, tak informujte 
návštevníka o miestach odberu už na produktovej stránke



Informácie o produkte

● Duplicitný popis produktov je problém

● Využite zákazníkov, aby unikátny text vytvorili za vás. 

● Dajte im možnosť pridávať recenzie produktov, odkazy na externé recenzie 
alebo spýtať sa otázku, ak niečomu nerozumejú

● Ak nemáte čas fotiť každý produkt zvlášť, tak motivujte zákazníkov, aby sa 
fotili s vašimi produktmi a fotky vám poslali. Niekedy môže stačiť malá zľava z 
ďalšieho nákupu



Výrazné call-to-action prvky

● Cena produktu, jeho dostupnosť a spôsob dopravy - väčšinou to 
najdôležitejšie pre niekoho, kto je rozhodnutý u vás nakúpiť. 

● Tieto prvky by preto mali byť čo najviditeľnejšie a mali by byť doplnené 
výrazným tlačidlom na nákup produktu.



Nemusíte vždy len predať

● Ak sa vám nepodarí predať produkt na prvýkrát, tak sa skúste zamerať aj na 
iné konverzie - napríklad prihlásenie do newslettera

● Ľudia sú citliví na spam a nechcú byť otravovaní. Preto im skúste dať prísľub 
konkrétneho benefitu, ktorý dostanú, ak sa prihlásia.



Dôveryhodnosť e-shopu
● Nikto nechce objednávať z e-shopu, ktorý už na prvý pohľad vyzerá 

nedôveryhodne.

● Celkový dojem pomáhajú zlepšovať prvky, ako telefónne číslo, kontaktné 
údaje, odkazy na aktívne sociálne siete, hodnotenia zákazníkov a rôzne 
certifikáty.

● Ak máte 95% spokojnosť v Heureke alebo Pricemanii, tak sa s tým na 
produktovej stránke pochváľte. Ľudia takýmto hodnoteniam dôverujú, 
pretože majú istotu, že to sú reálne skúsenosti od osôb ako sú oni.



Viac informácií tu:
http://www.visibility.sk/blog/ako-by-mala-vyzerat-idealna-produktova-stranka-v-e-

shope/

Informácie o mne:
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Ďakujem za pozornosť!
Teraz je priestor na otázky


