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a JakK je prezentovat na
webu

VYDANO DNE: 25. 9. 2007

Kdyz jako zakaznik kupuji zboZi na internetu, obvykle navstivim webové stranky nékolika rGznych firem, které
KdyZ se naopak ptam nékterych nasich klientd na jejich konkurenéni vyhody, ¢asto se dozvim, Ze jsou to nizka
cena a Siroka nabidka. Ale jsou to vaSe skuteéné konkurenéni vyhody? A pokud ano, prezentujete je na webu tak,
aby je navstévnik zaregistroval a dokazaly ovlivnit jeho kupni rozhodovani? Poznejte své konkurenéni vyhody

Kazda dlouhodobé UspésSna firma bezesporu zna svoje konkurenéni vyhody a snazi se je odpovidajicim
zpGsobem sdélit zakaznikim. Naopak zAEiNAJiCi FIRMY €1 PODNIKATELE €EASTO VSTUPUJi DO
KONKURENCNIHO BOJE S ZADNOU NEBO VELMI SPATNOU VYZBROJIi. Prosté své konkurenéni vyhody neznaji
nebo za né povazuji néco, co jejich konkurenéni vyhodou neni.

Jaké by tedy m ély konkuren €ni vyhody byt

Vezméte si seznam bodu, které povazujete za konkurenéni vyhody, a s rukou na srdci zvazte, zda jsou jednotlivé
body:
ceny? Nenabizite ndhodou stejné rozsahly sortiment jako deset vaSich konkurent(i? Skutecné svému
oboru rozumite, kdyz uz to o sobé fikate?
osLovuiici — kdyZz potencialni zakaznik danou vyhodu zaregistruje, midze to ovlivnit jeho kupni
rozhodovani? Kamenna prodejna v centru Prahy oslovi asi vice potencidlnich zdkaznikd nez kamenna
prodejna v Trutnove.
SROZUMITELNE — jakmile musi potencialni zakaznik nad vasi konkurenéni vyhodou pfemyslet, ztracite ji.

A jaké byt mohou, ale nemusi? oHROMuUJICi! Samoziejmé, pokud néjakou takovou vyhodu mate, urCité ji
maximalné vyuzijte ve vlastni prospéch. Pokud ne, neznamena to, Ze se od konkurence nijak neliSite. Poctivost,

solidnost a profesionalita jsou ¢asto ty nejcennéjsi konkurenéni vyhody.

Firmy zvladaji své konkurenéni vyhody dobfe sdélovat v televiznich, rozhlasovych, tisténych &i online reklamach.
Na vhodnou prezentaci konkurenénich vyhod na vlastnim webu vSak €asto trestuhodné zapominaji. A kdyz uz
své konkurenéni vyhody na webu uvadéji, tak ¢asto pouze jako seznam bodud na titulni ¢i néjaké jiné samostatné
strance. Proc je toto feSeni nedostateéné — nikoli chybné?

Asi se shodneme, Ze v prvni fadé MUsi NAVSTEVNIK KONKURENENi VYHODU ZAREGISTROVAT. Na titulni stranku
se vSak velké procento navstévnikl béhem jejich pobytu na webu vibec nepodiva. Napfiklad ti, ktefi pfijdou
z vyhledavadt pfimo na néjakou stranku umisténou hloubgji ve struktufe webu. Casto to m(iZze byt ViCE NEZ 50 %
NAVSTEVNIKU. Podivejte se do svych statistik navstévnosti, mozna tam najdete podobna ¢isla.

Stejné tak véfim, Ze se mnou budete souhlasit, Ze KONKURENENiIi VYHODA BY MELA BYT NAVSTEVNIKOVI
»PODSTRCENA“ V OKAMZIKU, KDY MUZE SILNE OVLIVNIT JEHO KUPNi ROZHODNUTI. Na titulni strAnce webu je
vSak Udernost sdéleni ¢asto potlac¢ena spoustou dalSich informaci.

Pojdme si tedy naznacit, jakym zplsobem na webu prezentovat nej¢astéjSi konkurenéni vyhody tak, aby byly
navstévnikovi ,podstréeny” v ten pravy okamzik a na vhodném misté. Pokusim se vas také presveédcit, ze existuji

i elegantnéjSi a efektivnéjSi zplsoby prezentace konkurenénich vyhod, neZz jakymi je prosté uvedeni jejich
seznamu.
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Nejnizsi ceny

V tomto pfipadé je feSeni jednoduché — uvedte u kazdého vyrobku &i sluzby cenu. To, zda je to opravdu vase

konkurenéni vyhoda, nechte posoudit navstévniky — oni uz poznaji, jestli jste levnéjsSi nez konkurence. VETIEKA
»NEJNIZSi CENY« VAM ROZHODNE NEPOMUZE, toto misto radéji vyuzZijte pro dllezit&jsi informace.

Doprava zdarma

PredevSim v pfipadé internetovych obchodi muze byt doprava zdarma rozhodujicim faktorem ovliviujicim kupni
rozhodnuti. Kdy je tedy vhodné navstévnikovi tuto informaci sdélit? NA STRANCE S OBSAHEM NAKUPNIHO
KoSiku. Pokud nabizite dopravu zdarma az od uréité vySe objednavky, sdélte v nakupnim koSiku navstévnikovi,
jaka ¢astka mu jesté chybi k tomu, aby za doru¢eni nemusel platit.

Ale v ndkupnim koSiku uz muze byt pozdé — tam se néktefi navstévnici nemusi dostat, protoze automaticky
s néjakym poStovnym pocitaji. TakZe se nebojte tomuto sdéleni VYHRADIT MiSTO NA KAZDE STRANCE webu nebo
minimalné na strance s detailem vyrobku — samozfejmé pobliz ceny vyrobku.

V tomto pfipadé je to hodné podobné jako u nejnizsi ceny — navstévnici sami bez problém( odhali, jak Siroky

vybér ve skute€nosti mate. Takze opét doporucuji Setfit mistem pro dalezitéjSi informace.

hracek” se sloganem ,v nasi nabidce najdete pfes 12 000 hradek".

Rychlost dodavky

Respektive skladova dostupnost — v pfipadé prodeje zbozZi. V jaky okamzik mlze tato informace navstévnika
ovlivnit a oslovit? Na strance, kde se dozvi detailni informace o sluzbé &i vyrobku. Nezapomente na to, Ze
ZAKAZNIKA NEZAJIMA, ZA JAK DLOUHO BUDETE MIT ZBOZi NA SKLADE, ALE ZAJiMA JEJ, KDY ZBOZi BUDE ON
MiT DOMA. TakZe pokud vam to vaSe logistika umozni, informujte navstévnika radéji o ,dorué¢eni do 48 hodin“ nez
o ,skladové dostupnosti 1-2 dny*.

Také nezapomerite zakaznikovi zodpovédét otazku, jak bude probihat dodavka, pokud si objedna dva vyrobky
s rznou dostupnosti. Budou mu oba doru¢eny najednou az budou oba dostupné, nebo bude dodavka rozdélena
na mensi subdodavky? Tato informace navstévnika zajima nejpozdéji béhem dokonéovani objednavky.

Odbornost a specializace

Predstavte si, Ze budu prostfednictvim svého webu nabizet dariové poradenstvi — i kdyZz o tomto oboru vibec nic
nevim. Stejné jako muj konkurent umistim na dobfe viditelné misto slogan, Ze jsem odbornik specializujici se na
danové poradenstvi. V takovém pfipadé budu pro navstévniky naprosto stejny odbornik jako firma, ktera se na
danové poradenstvi specializuje nékolik let a na webu ma podobny slogan jako ja.

DOKAZTE SVOJI ODBORNOST CINY nikoli slogany typu ,0 danich vime vSe", ,specialista na danové poradenstvi“
nebo ,darfiové poradenstvi od profesional(”. Zprovoznéte si na webu odbornou online poradnu, presvédcte
navstévniky, aby vas kontaktovali, pfidejte kvalitni reference, zapracujte na popisu vaSich sluzeb, a zvyste tak
informacni a odbornou hodnotu vaseho webu.

Kamenna prodejna

MoZnost pfed nadkupem si zboZi ,osahat* a vyzkouSet muze byt ¢asto kli€¢ovym faktorem, pro¢ se navstévnik
rozhodne pravé pro vasi firmu. Fotka, adresa a oteviraci doba vaSeho kamenného obchodu na kazdé strance
webu ma vétsi Sanci na osloveni navstévnika, nez je tomu u véticky umisténé na titulni strance.

Bezplatna telefonni linka

Kdyz uz jste se rozhodli do zelené linky investovat, ur¢ité ji chcete maximalné vyuzit. Takze kazdy navstévnik by
ji mél zaregistrovat. Uvedeni samotného telefonniho ¢isla bez dalSiho kontextu je dostateéné jasny a
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srozumitelny zplsob sdéleni této konkurenéni vyhody. Vzhledem ke kratkosti sdéleni je vhodnym mistem pro
umisténi bezplatného telefonniho &isla zahlavi vaSeho webu.

Co délat v pfipadé, Ze vaSe konkurenéni vyhody ve vySe uvedeném vyctu chybi? Vénujte ¢as poznani toho, Kpo
JSOU NAVSTEVNicI, které chcete prostfednictvim webu oslovit, a JAKE JSOU JEJICH POTREBY. Pokuste se
pochopit, jak se navstévnici na vaSem webu chovaji. ZAPOJTE DO TOHOTO PROCESU SKUTECNE UZIVATELE —
napfiklad formou uzivatelského testovani webu. MoZna se vyrazné zmeéni pohled na vas web. Potom uz pfijdete
sami na to, jakym nejlepSim zplsobem navstévnikiim konkurenéni vyhodu sdélit.

Chcete-li védét, jak uzivatelské testovani probiha, a jaké informace muzete jeho prostfednictvim zjistit, miZzete se
nékterého z nasich uzivatelskych testovani za¢astnit v roli testera — staci, kdyZ vyplnite pfihlaSku na naSem webu.
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