
ÄŒo by mal dnes obsahovaÅ¥ elektronickÃ½ obchod, 2. diel
V skratke uvediem, že v tejto èasti sa doèítate bližšie informácie o

produktoch, mutlijazyènosti a akciách. Ïalej to podstatnejšie - spôsob

vkladania produktu do košíka.

1. Náh¾ady a obrázky produktov


Každý jeden produkt, ktorý máte v obchode jednoznaène musí obsahova•

minimálne jeden obrázok. Obrázok musí by• jedineèný a nemal by ho ma•

žiadny iný produkt. Pokia¾ je to možné snažte sa pri zobrazení produktu zobrazi•

jeho menší náh¾ad - cca 200×160px. Náh¾ad urèite musí by• klikate¾ný,

pretože nikoho nezaujíma jeden malý obrázok. Ten slúži iba na prilákanie

zákazníka na to aby videl po kliknutí na náh¾ad obrázok produktu vo ve¾kom rozlíšení

- min. 400×320px. Jeden obrázok niekdy nestaèí a tak je lepšie zabezpeèi•

viac náh¾adov a viac obrázkov. Pokia¾ by ste prezentovali v obchode produkt bez

náh¾adu, urèite si ho kúpi menej zákazníkov.








2. Multijazyènos• a mena


Èo by ste povedali na zákazníka zo zahranièia, ktorý neovláda jazyk, v ktorom

je elektronický obchod napísaný. Riešenie je jednoduché. Musíte zisti• z akej

krajiny prišiel. Pokia¾ to nebude Slovensko (predpokladám, že eshop je v

slovenèine), je potrebné nastavi• jazyk na svetový - angliètinu. Viem,

že to nie je ¾ahké ale najlepšie by bolo ma• pripravených èo najviac jazykových

mutácií. Je rozdiel èi vám eshop navštívi japonec alebo èech. Pre èecha by sme

mohli prednastavi• aj slovenský (lepšie èeský) jazyk ale pre japonca už radšej

tú angliètinu. Zmena jazyka sa viaže aj na zmenu meny. Nezabudnite ale udržova•

aktuálny kurz.

Ponechajte zákazníkovi aj možnos• zmeny jazyka a meny. Nech má stále na

oèiach v akej mene sú uvádzané ceny produktov a aké ïalšie jazyky si môže nastavi•.








3. Vkladanie produktov do košíka


Už v minulej

èasti som sa krútil okolo produktov. Teraz by som chcel doplni• nieèo o tom èo

som zabudol podotknú• predtým. Ide hlavne o pridávanie produktu do košíka. Ako príklad

nevhodného vloženia vám môžem ukáza• nasledujúci screenshot:




Pýtate sa kde je chyba? Chyba spoèíva v tom, že väèšina ¾udí si chce kúpi• len

jeden produkt. Preto budú radšej, keï nemusia siaha• na klávesnicu a doplni•

tam tú smiešnu 1. Preto je o nieèo lepšie toto:




Existuje ešte jedno najelegantnejšie riešenie zo všetkých. Toto:




Ku všetkej pohodlnosti doženieme zákazníka iba vtedy, keï mu dáme možnos•

klávesnicu necha• nedotknutú.








4. Z¾avy a akcie produktov
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Výborná vec je, keï zákazníka presvedèíte, že produkt je v akcií. Akcia je symbol

všetkého lacného èo za chví¾u obchodník možno aj vyradí z regálov :-).

Ako da• najavo zákazníkovi, že produkt je akciový? Jednoznaène musí by• zvýraznený

oproti bežným produktom. Úèinný trik:


Cena: Akcia!, $39/$100

Aby ste akciám pomohli ešte viac, je dobré zobrazi• niekde na vidite¾nom mieste

text, ktorý zobrazuje èas vypršania akcie. Vzbudí to v zákazníkovi pocit:

"Ak si to nekúpim dnes, zajtra to už bude drahšie!". Pre akciové

produkty je vhodné vytvori• aj samostatnú kategóriu Akciové produkty.






Ïakujem za pozornos•.
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