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Slevy,  
ach ty slevy



Slevy patří mezi nejsilnější nástroje e-commerce

Dokážou zvýšit konverzní poměr 

Urychlit nákupní rozhodování 

Zvýšit průměrnou hodnotu objednávky  

Přivést nové zákazníky 

Přivést nové zákazníky jednodušším způsobem 

Podporovat retenční objednávky



Pozor ale na jejich dopady

Zároveň ale mohou dlouhodobě poškodit značku 

Oslabit důvěru značky, produktu 

Snížit marži  

Naučit zákazníky nakupovat výhradně ve slevách



Kolik z vás může o sobě říci, 
že nepoužíváte slevy?



A je to vlastně správně?  
Jak se pak daří růst? 

Penetrovat trh? Budovat 
retenční zákazníky?



Potřebujeme ke slevám 
přistupovat jako  

ke strategickému nástroji



1. Úvod do světa slev 

Slevové kódy 

Upsell 

Největší chyby



Typy slev
Pojďme se podívat na základní členění



Typy slev

Procentuální sleva 

Nominální sleva 

1 + 1, 2 + 1, 3 + 1, balíčky, … 

Dárek k produktu/objednávce 

Množstevní sleva 

Doprava zdarma 

Vzorek zdarma, atd.











Využití slevy dle cíle
Mějte jasně definované cíle!



Využití slevy dle cíle

Získat nové zákazníky 

Zvýšit konverzní poměr 

Zvýšit hodnotu objednávky 

Zvýšit počet kusů 

Zvýšit retenci 

Prodat skladové zásoby 

Podpořit nový produkt

-> Výhoda na první nákup 

-> Časově omezená sleva 

-> Dárek od určité částky 

-> Množstevní zvýhodnění 

-> Kredit nebo kód na další nákup 

-> Výprodej 

-> Vzorek zdarma



Využití slevy dle cíle

Zvýšit registrace 

Zvýšit frekvenci nákupů 

Podpořit prémiové produkty

-> Členské výhody 

-> Věrnostní program 

-> Zvýhodněný balíček





Typ zákazníka
Všem stejné slevy?



Nový zákazník, věrný 
zákazník a zákazník, který 
nakupuje pouze v akcích,  
by neměli automaticky 

dostávat stejnou nabídku



Výše slevy
Jak vysokou slevu dávat?



Jaká výše slevy  
je už zajímavá?



Jak správně určit výši slevy

Testujeme, neexistuje ideální výše 

Analýza konkurence/trhu 

I 5-10% může vypadat lákavě, záleží na celkové ceně 

Nebo 70-90% může působit jako nekvalitní produkt



Různé výše slevy v rámci kampaní

Black Friday 25% 

Narozeniny firmy 22% 

Den matek 20% 

Nightshopping 15% 

Menší kampaně 15% 

Střídejte výši slevy, nesmíte zákazníka zahltit! 

Pozor na stereotyp nabídky slev



Mějte strategii a 
publikační plán



Testujte!



Rozsah slevy
Definujte, u jakých produktů sleva bude



Rozsah slevy

Celý sortiment 

Vybraná kategorie/značka 

Vybrané produkty  

Produkty od 2 000 Kč 

First buyers product! 

Retenční produkty  

Šampión týdne - jeden produkt





Sleva nyní vs sleva v budoucnu

Sleva na další nákup v hodnotě X 

Poukaz na slevu v hodnotě X Kč platný do XY 

Je potřeba testovat





Délka slevy
Testujte, co vám funguje



Délka slevy

Nightshopping 

Klasická kampaň (pár dnů až 14 dní) 

Dlouhodobé kampaně (převážně na Metě - VITEJ10) 

Musíme mít publikační plán a zákazníka nezahltit 

Období kdy je hodně slev vs málo na trhu - BLACK FRIDAY 

Po výplatě, podle počasí, …



Dlouhodobá sleva - modelová situace

Produkt běžně stojí 1 000 Kč 

E-shop každý měsíc pořádá akci se slevou 20 % 

Zákazník si postupně zvykne, že produkt lze pravidelně 
koupit za 800 Kč 

Při další návštěvě může odmítat zaplatit původních 1 000 Kč, 
i když produkt potřebuje



Dlouhodobá sleva a její problémy

Nižší ochota nakupovat za plnou cenu 

Pokles realizované marže 

Rostoucí závislost na promo akcích 

Odkládání nákupů do další slevové kampaně 

Oslabování vnímané hodnoty značky 

Větší nákupy do zásoby



Týdenní akce - triky

1) Začínáme v pondělí a končíme v pondělí (2 peaky) 

2) Začínáme v pondělí, ale akci rozdělíme na dvě 

Začínáme v pondělí a první akce končí v pátek 

V sobotu hlásíme prodloužení akce do pondělí 

Výsledek - 3 peaky (pondělí, pátek, pondělí)



Omezený počet produktů  
ve slevě

FOMO vs limitované edice







Slevy mimo produkt
Né každá sleva musí být u produktu



Slevy mimo produkt

Věrnostní program 

Sleva za registraci 

Sleva na první nákup 

Sleva za přihlášení k odběru novinek 

Sleva na podobný sortiment u hlídacího psa 

Sleva na produkty v oblíbených 

Předprodej, ...



Komunikace slevy
Dávejte urgenci tam, kde je to potřeba



Mailing, bannery, …

Získejte slevu 20 % 

Poslední den, kdy můžete ušetřit 20 % 

Poslední 3 hodiny a 22 minut kdy můžete ušetřit 

Nejvyšší sleva tohoto roku, vyšší už nebude! 

Tajná sleva jen pro naše věrné zákazníky 

…  



Prezentace slevy
Neexistuje jeden ideální způsob













Štítky
Akce, Sleva, Výprodej, Zaváděcí cena, …





Speciální štítky
Zvýrazněte, co je důležité





Baťovy ceny
Testujte, co vám bude fungovat nejlépe





Cena po slevě
Snažte se vyhnout haléřům





Zvýraznění ceny
Přilákejte pozornost na slevu, pokud je to cílem





Omezení v rámci slev
Například nelze uplatit další kódy





První produkty v kategorii
Myslete na to, jak se budou produkty skládat





Množstevní sleva
Dejte lidem kotvu









Potvrzení slevy  
v objednávkovém procesu

Buďte jednoznační pro návštěvníka









Úvod do světa slev 

2. Slevové kódy 
Upsell 

Největší chyby



Prezentace slevového kódu
Pozor na to, jaké to má mít náležitosti











Znění slevového kódu
Snažte se, aby byl kód opravdu co nejvíce 

jednoznačný + číslo výše slevy



Znění slevového kódu

BLACKFRIDAY20 

NAROZENINY20 

VITEJTE10 

DOPRAVAZDARMA 

TAJNY12



Jednoznačná prezentace 
kódu

Návštěvník by nad tím neměl přemýšlet





Proklik, ikona copy nebo 
nic?

Co má vyšší konverze?









Omezená platnost
Odpočet je velká zbraň, ideálně 36-48 hodin 

předem, testujte









Zvýraznění kódu
Dejte na něj větší důraz





Množství kódů v jeden 
okamžik

Testujte svou cílovou skupinu







Množství kódů v jeden okamžik

NAROZENINY10 - slevový kód kampaně 

JAN12 - vyšší sleva pro influencera 

JANPREKVAPENI - vyšší sleva + dárek pro influencera 

Testujte, co vám bude fungovat



Hover efekt nad slevovým 
kódem

Vysvětlete návštěvníkovi, co má dělat





Fixní pruh na detailu
Prezentujte tam slevový kód







Sleva a ještě kód?
Testujte





Tajný slevový kód
Snažte se, aby byl kód opravdu co nejvíce 

jednoznačný + číslo výše slevy





Úvod do světa slev 

Slevové kódy 

3. Upsell 

Největší chyby



Přidej další produkt  
se slevou

Naučte se postupně zvyšovat AOV







Úvod do světa slev 

Slevové kódy 

Upsell 

4. Největší chyby



Dejte si pozor i na drobnosti
Může vám to ve velkém uškodit



1. Neustálé slevové akce 
Zákazníci přestávají 

nakupovat za plnou cenu



2. Falešná časová omezení 
Poškozují důvěru ve značku



3. Příliš mnoho slev současně 
Zákazník neví, která nabídka 

je skutečně výhodná



4. Nejasné podmínky slev 
Zvyšují frustraci a mohou 

vést k opuštění košíku



5. Sleva bez obchodního cíle 
E-shop přichází o marži  

bez jasného přínosu



6. Slevy pouze pro nové 
zákazníky 

Věrní zákazníci se mohou 
cítit znevýhodnění



7. Nevhodné kombinování 
slev 

Může způsobit neplánované 
ztráty



8. Nedodržení legislativy 
Hrozí sankce a reputační 

škody



9. Zahlcení návštěvníka 
(sleva, dárek, poukaz  

na další nákup,  
slevový kód, …) 

Zjednodušte svou 
komunikaci



Závěrem



Závěrem

Značka by měla mít jasně definovanou slevovou strategii, 
včetně maximální frekvence akcí a jejich ekonomických limitů 

Neprodávejte slevu, prodávejte hodnotu 

Nepoužívejte slevy jako náhradu za špatné UX nebo slabý 
produkt 

Vyhodnocujte ziskovost, nikoliv pouze obrat



Dotazy
Tak hurá do toho ☺



Nenuťte uživatele 
přemýšlet
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