Internetove obchody a e-
shopy

CVICENI 3



1. Teoreticky zaklad cviceni — Moduly internetového
obchodu

- Katalog zbozi: Strukturovana databaze nabizeného sortimentu s
kategorizaci a parametrickym filtrovanim.

* Vyhledavani a filtrovani: Umoznuje zakaznikovi rychle najit
pozadovany produkt.

* Nakupni kosik: DoCasné ulozeni vybraného zbozi.

* Objednavkovy proces (checkout): Krok, kde dochazi k dokonceni
smlouvy, zadani udaju a vybéru dopravy a platby (Casto byva
kritickym uzkym hrdlem, kde zakaznici odchazeji).

« Zakaznicky ucet: Prehled historie objednavek a uloZzenych udaju.

* Platebni a dorucovaci moznosti: Zpracovani platoy a volba
prepravy.

» Kvalita zpracovani kazdého z téchto modulu ma prfimy dopad na
uzivatelskou zkusenost i celkovy konverzni pomer e-shopu.




UX Proc€ je UX pro e-shopy zasadni?
* VV e-commerce ma UX primy dopad na
financni vysledky firmy:

« ZvysSuje konverzni pomeér (Conversion
Rate): Cim méné piekazek zakaznik potka,
tim vétsSi procento navstévniku realné
nakoupi.

User Experience (Cesky
uzivatelska neboli zakaznicka
zkusenost).

* Snizuje miru opusténi kosiku (Cart

Abandonment): Pokud je objednavkovy

Oznacuje Ce,lkc?\/vy pQCIt, dOJ,evm a proces neprehledny nebo vyZaduje povinnou
emoce, ktere si Clovek odnasi z registraci, zékaznici v poslednim kroku

iInterakce s e-shopem. odejdou.

* Buduje vérnost zakaznikl: Pokud byl nakup
Jde o to, jak snadno, intuitivne a rychly a bezproblémovy, zakaznik se pfi

prijemné se zakaznikovi pfistim nakupu rad vrati a nebude muset
pouZivé_ hledat jiné e-shopy na srovnavadich.




Cviceni 1: Audit realného e-shopu

* Notino.cz * Na pocitacCi/mobile si otevrete realny e-
 Rohlik.cz shop z nabidky.
« Muziker.cz * Projdéte a ohodnotte (1-5) jeho

uzivatelskeé rozhrani z pohledu vyse
* GymBeam.cz uvedenych 6 zakladnich moduld.

* VVyberte jeden modul, ktery je podle
vas zpracovan nadprumérné kvalitné,
a jeden modul, kde vidite prostor pro
zlepseni.

« Sva zduvodnéni si zapisuijte.



Pozn. K matematickému prepoctu (bodove ohodnoceni e-shopu)
Zde jsou 2 doporucené metodickeé pristupy:

* 1. Matematicky prepocet z check-
listu (Rychla metodika)

* Vlychazejte z prumeéru znamek, které
jste udelili 6 modulum v 1. fazi (kde 1
= nejlepsi, 5 = nejhorsi).
Zprumeérovanou znamku prevedte
na desetibodovou skalu pomoci
jednoduchého vzorce:

» Celkové skoére (1-10) = (6 - prumérna
znamka) x 2

 Priklad:

« Pokud je prumér znamek z 6 modult
1,5 > 86 -1,5) x2=9/10 (Vynikajici e-
sﬁop)

« Pokud je primér znamek 3,0 > (6 - 3,0)
x2=6710 (Prumérny e-shop).

* Pokud je prumér znamek 4,5 - (6 - 4,5)
x 2 =3110 (Velmi Spatny e-shop).

jste nasli v kritickych uzlech

2. Kombinovany pristup s vahou
klicovych modulu (Doporuceno)

Matematicky prumér muze ,nélgd)é ]
zkreslovat (napr. e-shop ma nadherny
katalog a grafiku za 1, ale nefunkcni
kosik za 5 — prumer vyjde 3,0, ale v
realu je e-shop nepouzitelny).

Proto se doporucuje tento postup:

Zakladni skore si spocitejte podle
vzorce uvedeného vedle.

Korekce podle kritickych modulu:
Muzete vysledek upravito 21 az 2
body podle toho, jak zavaznel rvqlt()lem

oSik,
Checkout, Platba).



Cviceni 2: TCO e-shopu

* Teoreticky ramec:

1. Pronajimana reSeni (SaaS - Software as a
Service)

Podstata: Podnikatel si pronajima kompletne
provozovanou platformu (napf. Shoptet nebo
Shopify) za pravidelny mésicni poplatek.

2. Open-Source platformy

Podstata: Softwarova feSeni s volné pfistupnym
zdrojovym kddem (napf. WooCommerce,
PrestaShop, Magento), ktera firma provozuje na
vlastnim nebo pronajatém serveru a upravuje
pomoci modult (pluginu) ¢i zasaht do kdédu.

3. Individualné vyvijené reseni (Vyvoj na miru)

Podstata: Software vyvijeny zakazkové pro
konkrétni podnik externi dodavatelskou firmou nebo
internim IT tymem.

+ Klady (Vyhody):

« Zapory (Nevyhody):



CvicCeni 3: E-commerce Analytika
Vykonnost e-commerce se opira o 4 zakladni propojené metriky:

 Konverzni pomer (Conversion Rate -
CR): Procento navstévnikl e-shopu, ktefi
provedou pozadovanou akci (typicky
dokoncCi a zaplati objednavku).

* Mira opusténi kosSiku (Cart
Abandonment Rate — CAR): Procento
uzivatelu, ktefi vloZili zbozi do nakupniho
kosiku, ale odesli z e-shopu bez
dokoncCeni nakupu.

 Prlmérna hodnota objednavky
(Average Order Value — AOV)

- Naklady na akvizici objednavky
(Customer Acquisition Cost — CAC)



