Jak zvySit navstevnost e-shopu a zviditelnit se
pred zakazniky
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Mate kvalitni produkty a vyladény e-shop, ale zakazniku stale chodi méné, nez byste
potrebovali? Samotné spusténi e-shopu nestaci. Aby lidé mohli nakoupit, musi se o vas
nejprve dozvédét a mit duvod prijit.
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v roce 2025 pres internet béhem sledovanych tri mésici 68,5 % lidi starsich 16 let, tedy priblizné
5,9 milionu lidi. V roce 2015 to pritom bylo jen 24,3 %, tedy zhruba 2,1 milionu.

Rust online nakupovani v Cesku
mezilety 2015 az 2025
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Konkurence je ale zaroven vétsi a zakaznici mohou vybirat z obrovského mnozstvi obchodu. Pokud
proto resite, jak zvysit navstévnost e-shopu nebo jak zviditelnit e-shop, mate v zdsadé dvé
cesty. Nékteré kanaly dokazou privést nové zakazniky pomérné rychle - typicky placené kampané.
Jiné, napriklad SEO nebo obsahovy marketing, potrebuji vice ¢asu, ale mohou prinaset navstévnost
dlouhodobé. Nejlépe proto zpravidla funguje jejich kombinace.
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navstévnosti. Potrebujete na e-shop privadét predevsim lidi, kteri maji realnou Sanci stat se
zakazniky.

Nejde jen o pocet navstévniku
Dva zdroje mohou na e-shop privést stejny pocet lidi, ale mit iplné jiny obchodni prinos. Sto

navstévniku, kteri aktivné hledaji produkt z vaseho sortimentu, muze byt hodnotnéjSich nez tisic
nahodnych prokliku ze socialnich siti.


https://csu.gov.cz/docs/107508/b0ac78fb-d520-c641-dc54-81270d769e8b/06100426.pdf?version=1.0

Proto vedle samotné navstévnosti sledujte predevsim:

 odkud navstévnici prichazej,

¢ kolik z nich nakoupi,

* jaké trzby jednotlivé kanaly prinaseji,
» kolik vas ziskani objednavky stoj,

* kolik zékaznik se na e-shop vraci.

Dulezité je i to, Ze ruzné kandly plni ruzné ukoly. Reklama muze privést ¢lovéka ve chvili, kdy je
pripraveny nakoupit. Clanek mu miize pomoci produkt objevit nékolik tydni pred ndkupem a
newsletter ho zase privést zpét.

Jak zvysit navstévnost e-shopu rychle

Pokud je e-shop novy, chystate dulezitou sezonu nebo potrebujete rychle zjistit, zda je o urcité
produkty zajem, dava smysl zacit kandly, u kterych nemusite mésice Cekat, nez si vybudujete
publikum nebo pozice ve vyhledavaci.

Placené kampané privedou zakazniky rychle

PPC reklama patii mezi nejrychlejsi zpusoby, jak dostat e-shop pred potencialni zakazniky. Ve
vyhledavani muzete oslovit lidi, kteri uz konkrétni produkt hledaji. Na sociélnich sitich zase
zadkazniky, kteri o vas zatim nemusi védét, ale odpovidaji vasemu cilovému publiku.

Vyhodou je rychlost a dobra méritelnost. Nema ale smysl sledovat jen cenu za kliknuti. Podstatnéjsi
je, zda reklama skute¢né vede k objednavkam a zda vdm po odecteni nédkladu ekonomicky vychézi.

Proménuji se také samotné moznosti placené propagace. Vedle zavedenych kanali, jako jsou Google
Ads nebo Meta Ads, se objevuji nové reklamni forméaty spojené s Al. Jednim z nich jsou reklamy v
ChatGPT, které mohou e-shopum oteviit dal$i moznost, jak oslovit zakazniky ve chvili, kdy hledaji
informace, porovnavaji produkty nebo se rozhoduji o nékupu.

Vice o tom, jak ChatGPT Ads funguji a co mohou znamenat pro e-shopy, najdete v clanku Reklamy v
ChatGPT prichéazeji do Evropy. Co to znamena pro e-shopy na Shoptetu?.

Priklad ze Shoptetu: Shoptet Kampané umoznuji spoustét reklamu na Googlu i platforméch Meta
primo z administrace e-shopu. Kampané se prubézné automaticky vyhodnocuji a optimalizuji. Jde o
jednu z moznosti pro e-shopare, kteri chtéji placenou propagaci spravovat z jednoho mista.

Marketplace: zviditelnéte produkty tam, kde uz zakaznici
nakupuji

Pokud premyslite, jak zviditelnit e-shop, nemusite vSechny zakazniky nutné privadét nejprve na
vlastni web. Dal$i moznosti jsou online trzisté neboli marketplaces, na kterych uz existuje publikum
aktivné hledajici produkty.

Je ale dulezité rozliSovat navStévnost e-shopu a viditelnost produkta. Marketplace obvykle
neposila zakaznika nakoupit na vasi doménu - ndkup probéhne primo na trzisti. Mize vam ale otevrit
dalsi prodejni kanal, dostat produkty pred nové zékazniky a napriklad pomoci otestovat zajem na
novém trhu.


https://blog.shoptet.cz/chatgpt-ads-eshopy/
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https://www.shoptet.cz/shoptet-kampane/

Pro e-shop je tedy marketplace spis doplnék vlastniho webu nez jeho ndhrada.

Priklad ze Shoptetu: pres Marketplace Napojeni 1ze aktualné propojit e-shop s Allegrem a
produkty, objednavky i skladovou dostupnost spravovat z administrace Shoptetu.

Podrobnéji se tématu vénujeme také v ¢lanku Vice prodejnich kandld, vice prilezitosti. Jak vAm s tim
pomuze Marketplace Napojeni.

Jak zviditelnit e-shop dlouhodobeé

Placené kampané mohou navstévnost nastartovat, ale jejich efekt je primo spojeny s rozpoCtem.
Proto se vyplati soubézné budovat také zdroje, které mohou fungovat v del§im horizontu.

SEO a Al vyhledavani

SEO neboli optimalizace pro vyhledavace pomaha produktim, kategoriim i dal$im strankdam e-shopu
objevovat se v neplacenych vysledcich vyhledavani.

U e-shopu se vyplati zacit hlavné u stranek, které maji primou vazbu na nabidku: kvalitné
zpracovanych kategorii, unikatnich produktovych informaci, logické struktury webu a témat, ktera
potencidlni zdkaznici skutecné hledaj.

Zpusob, jakym lidé informace o produktech hledaji, se ale s nastupem umélé inteligence méni. Vedle
klasického SEO se proto vyplati sledovat také GEO (Generative Engine Optimization) a celkovou
viditelnost e-shopu v Al vyhledavacich a odpovédich. Podle prizkumu NMS Market Research
zverejnéného na MediaGuru vyuzilo 73 % uzivatelu Al chatboty k ziskavani informaci o
konkrétnim produktu nebo sluzbé, u generace Z to bylo dokonce 81 %. Klasické vyhledavace
pritom stéle zustavaji dulezitym zdrojem informaci, e-shopari by ale méli vyvoj Al vyhledavani
sledovat a postupné premyslet i nad tim, zda a jak jejich produkty a znacka figuruji v
odpovédich AI nastroju.

Vice o tom, jak se SEO s nastupem Al proménuje a co znamenaji pojmy jako GEO nebo Al viditelnost,
najdete v ¢lanku Al viditelnost, SEO a GEO: Jaky je v tom rozdil?

Obsah privede zakazniky jesté pred vybérem produktu

Ne kazdy potencialni zékaznik za¢ina svou cestu ndzvem konkrétniho produktu. Casto nejprve hleda
odpovéd na otdzku nebo reseni urcitého problému.

E-shop s bézeckou vybavou proto nemusi bojovat pouze o dotaz ,bézecké boty”. Muze poradit, jak
boty vybrat podle terénu, jak poznat spravnou velikost nebo kdy je potreba je vyménit. Takovy obsah
muze zékaznika privést ke znacce drive, nez zacne porovnavat konkrétni nabidky.

Obsahovy marketing navic nemusi znamenat jen blog. Patri sem poradny, ndvody, videa, srovnani,
odpovédi na Casté otdzky nebo obsah od zékaznika.

Socialni sité buduji povédomi a vztah se znackou

Socialni sité mohou zdkazniky privést na e-shop, jejich role je ale Sirsi. Pomahaji znacku objevovat,
ukazat produkty v praxi a zustavat v kontaktu s komunitou.

Nemusite pritom byt na kazdé platformé. Dulezitéjsi je vybrat mista, kde se pohybuji vasi zadkaznici,
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a tvorit obsah, ktery ma jasny duvod vzniknout. Dalsi doporuceni najdete v ¢lanku 6 tipt pro uspéch
na socidlnich sitich v roce 2026.

E-mailing vraci navstévniky zpét

E-mail marketing patfi mezi velmi vykonné kanaly pro e-shopy. Pomahd vracet zakazniky na e-
shop, podporovat opakované nakupy a budovat dlouhodoby vztah se zakazniky. Jeho velkou
vyhodou je také prace s vlastni databédzi kontaktu, diky které muzete komunikaci lépe prizplsobit
jejich zadjmam a chovani.

Vyznam e-mailingu potvrzuji i data. Podle Litmus prinasi e-mail marketing v pruméru 36 dolaru za
kazdy investovany dolar. DuleZitou roli pritom hraji automatizované e-maily. Analyza Omnisend
zalozena na datech 150 000 e-commerce znacCek ukdazala, ze v roce 2025 automatizované e-maily
vytvorily 30 % prijmu z e-mailingu, prestoze predstavovaly jen 2 % odeslanych e-mailu.

Vedle klasickych newsletteru se proto vyplati pracovat napriklad s opusténym kosikem, uvitaci sérii
nebo nabidkou podle predchoziho ndkupu.

Pokud s e-mail marketingem teprve zacinate, podivejte se na Clanek Jak a proc¢ zacit s e-mailingem. A
pokud uz e-maily posilate, ale neprinaseji ocekavané vysledky, prectéte si také 6 nejcastéjSich
duvodi, pro¢ vdm e-mailing nefunguje.

Rychlé a dlouhodobé kanaly se navzajem potrebuji

Nemusite si vybrat mezi SEO a reklamou nebo mezi vlastnim e-shopem a dal$im prodejnim kanalem.
Kazdy z nich resi jinou cast zadkaznické cesty.

Ostatné samotna cesta k objednavce dnes Casto nevede pres jediny kanal. Analyza Googlu zahrnujici
22 523 online ndkupnich cest zjistila, ze 8 z 10 online nakupnich cest zahrnovalo vice
kontaktnich bodu. Zakaznik tak muze produkt nejprve zahlédnout na socialni siti, pozdéji si ho
vyhledat na Googlu a k ndkupu se vratit napriklad prostrednictvim reklamy nebo e-mailu.

I evropska data potvrzuji, ze online prostredi hraje pri hledéni i samotném nakupu zasadni roli. V
roce 2025 vyuzivalo podle Eurostatu internet k hledani informaci o produktech a sluzbach 77 %
internetovych uzivatela v EU. Zaroven 78 % z nich béhem predchozich 12 mésicl nakoupilo nebo
objednalo zbozi ¢i sluzby online.

Jak poznat, ze privadite spravné navstévniky

At uz si vyberete jakoukoli kombinaci kanala, pravidelné je vyhodnocujte. Vedle celkové navstévnosti
sledujte vysledky jednotlivych zdroju zvlast.

U placenych kanald vas bude zajimat napriklad cena za objedndvku nebo navratnost investice do
reklamy (ROAS). U organické navstévnosti sledujte, pres jaké dotazy a stranky lidé prichazeji a zda
navstévnost postupné prinasi také objednavky. U vSech kanalll mé smysl porovnéavat konverzni
pomér, trzby a podil novych a vracejicich se zékaznikd.

Diky tomu poznate, kam ma smysl investovat dalsi ¢as a rozpocet - a kde pouze roste ¢islo navstév
bez odpovidajiciho obchodniho vysledku.
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Jak tedy zvysit navstévnost e-shopu?

Nesnazte se spustit vSechno najednou. Pro zacéatek si vyberte jeden kanal, ktery vam muze
prinést zakazniky rychle, a jeden, ktery budete systematicky budovat do budoucna.

Srovnani kanall pro zvySeni navstévnosti e-shopu

Kanal Jak rychle mize privést efekt Hlavnirole

Placené kampané Rychle Privést relevantni navstévnost a podporit prodej

Marketplaces Rychle Zvidjlelnil produkty a oslovit zakazniky na dalsim prodejnim
kanalu

SEO Dlouhodobé Budovat organickou dohledatelnost

Obsah Dlouhodobé Oslovit zakazniky pfi hledani informaci a budovat divéru

Socialnisité Pribézné Budovat povédomi, komunitu a zajem

E-mailing Rychle po vybudovani databaze Vratit navitévniky a podporovat opakované nakupy

Muze to byt napriklad kombinace placenych kampani a SEO, dal$iho prodejniho kanalu a kvalitniho
obsahu nebo jind varianta, ktera odpovida vasemu sortimentu, marzi a zakazniktm.

Postupné sledujte vysledky a pridavejte dalsi kandly az ve chvili, kdy vite, proc je potrebujete.

Dlouhodobé totiz neni nejdulezit&jsi byt vidét vSude. Dulezité je byt vidét tam, kde vas hledaji
spravni zakaznici.

FAQ: Casto kladené otazky

Jak rychle zvysit navstévnost e-shopu?

Nejrychleji 1ze navstévnost zpravidla ziskat prostrednictvim placenych kampani, napriklad ve
vyhledavani nebo na socialnich sitich. Vyhodou je, Ze reklamu muzete spustit bez ¢ekani na
vybudovani organickych pozic. Soucasné ale sledujte nejen pocet navstév, ale i objednavky a naklady
na jejich ziskani.

Jak zviditelnit e-shop zdarma?
SEO, obsah nebo organickd komunikace na socialnich sitich nevyzaduji platbu za kazdy proklik,

nejsou ale uplné ,zdarma“ - vyZaduji Cas, znalosti a pravidelnou praci. Jejich vyhodou je, Ze vysledky
mohou pretrvavat déle nez u jednorazové reklamni kampane.

Je lepsi SEO, PPC, nebo marketplace?

Zalezi na cili. PPC dokéze rychle privést navstévniky na vlastni e-shop, SEO dlouhodobé buduje jeho
dohledatelnost a marketplace pomaha produkty dostat pred zakazniky na dalSim prodejnim kanalu. V
praxi proto ¢asto dava nejvétsi smysl vhodna kombinace nékolika kanala.
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