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Opustény kosik patri mezi nejcastéjsi problémy e-shopu. Zakaznik si vybere produkty, vlozi
je do kosiku, ale objednavku nakonec nedokonci. V ¢lanku se podivame na to, pro¢ k tomu
dochazi, které metriky se vyplati sledovat a jak mohou Al nastroje pomoci snizit pocet
nedokoncenych nakupu.

Opusténi ndkupniho kosiku je dnes velka vyzva, kterou resi e-shopy vSech velikosti. BéZzné se stava,
ze si zakaznik vybere produkty, vlozi si je do kosiku, ale tésné pred zaplacenim objednavky odejde.

Pravé zde by mél majitel e-shopu nasadit ruzné Al néstroje, které dokazou analyzovat chovani
zékaznikl a predvidat jejich potfeby. Diky modernim Al platformém a doplinkim jsou tyto moznosti
dnes dostupné i pro mensi a stredni e-shopy.

Co je opusténi nakupniho koSiku?

Tento problém se tyka hlavné béznych B2C e-shopt, kde si zékaznik vybira produkty, vklada je do
kosiku a v idealnim pripadé by mél i dokoncit objednavku. Opusténi ndkupniho kosiku tedy znameng,
ze zakaznik z riznych divodu tento proces nedokon¢i.

Jak mérit opusténi kosiku?

Aby e-shopari dokdazali tento problém efektivné resit, je treba si jej definovat a spravné mérit. Mezi
nejcastéji pouzivané statistiky pro méreni opusténi nakupniho kosiku patri:

e Mira opusténi nakupniho kosiku - jednd se o procento uzivatelu, kteri vlozili produkt do
kosiku, ale nedokoncili objednavku.

e Mira dokonceni objednavky - je to pomér mezi zapocatymi a dokonc¢enymi nakupy.

e Prumérny cas straveny v kosiku - ukazuje jaky prumérny ¢as travi uzivatelé v kosiku, a tedy
vyjadruje, zda nad koupi vahaji nebo maji urcité prekazky.

Co vede nakupujici k opusténi nakupniho kosiku v roce
2026?

V roce 2026 jsou nejcastéjSimi pri¢inami ty, které souvisi s technickym resenim e-shopu a
zakaznickou zkuSenosti. Jedna se zejména o:

 skryté nebo necekané naklady - nejcastéji jsou to poplatky za dopravu, které zdkaznik vidi
az ve chvili, kdyz vlozi produkt do kosiku,

» pomalé nacitani stranek - i vterinové ¢ekani mize zakaznika odradit od nakupu,

» nedostatecné moznosti doruceni - zakaznici ocekavaji flexibilitu, aktualné jde o doruceni do
vydejnich box{, na prodejny a doruceni do druhého dne,

« slaba mobilni zkusSenost - pokud neni ndkupni proces pro mobilni zarizeni odladény, roste
riziko, Ze zakaznici odejdou,



» komplikovany proces platby a chybéjici platebni moznosti - zde je tieba najit rovnovahu
mezi tim, jaké moznosti nabidnout, a tim, aby kosik nebyl prilis slozity,

» nedostatek duveéry - ¢im mensi a méné znamy e-shop, tim nizsi divéra. S tim je treba pocitat,
ale odladény kosik muze zvysit duvéru a konverze.

Jak AI méni e-commerce

Za posledni roky vyrazné roste konkurence mezi malymi a strednimi e-shopy. Zaroven se vyrazné
zlepSila dostupnost riznych Al nastroju. I Shoptet nabizi Sirokou nabidku Dopliku, které na pozadi
aktivné vyuzivaji Al.

Ruzné Al néstroje umi personalizovat nakupni zazitek tim, ze v redlném Case zpracovavaji velké
mnozstvi dat a prizpisobuji nabidku produkti danému uzivateli.

Jak muze Al snizit opusténi nakupniho kosiku?
Pojdme si strucné rozebrat konkrétni moznosti, jak snizit opusténi ndkupniho kosiku.

Relevantni zobrazeni produktu

Personalizace v e-shopech znamena, ze vysledky vyhledavani i doporuceni produktt jsou
prizpsobené kazdému zakaznikovi. Napriklad v ndkupnim ko$iku mizeme zobrazovat doplinkové
produkty k tém, které si jiz uzivatel vybral.

Dal$im mistem, kde méa smysl zobrazovat relevantni produkty, je stranka s vypisem produktu
(Product Listing Page). Je to misto, kde si zakaznik porovnava produkty a rozhoduje se o
parametrech a funkcich. Optimalizované stranky s vypisem produktt dokazou vyrazné ovlivnit, jaké
produkty si zékaznik vybere.

Al chatboty a virtualni asistenti

Aktudlné se stavaji béznou soucasti modernich e-shopt také rizni chatboti a virtudlni asistenti.
Jejich hlavnim tkolem je poméahat zakaznikiim pri vybéru produktl, a tim je navigovat k co
nejlepSimu vybéru.

Chatboti a asistenti ¢asto berou v ivahu také historii ndkupt a aktualni kontext - co si zdkaznik
vybral do kosiku v minulosti a co si vybira praveé ted.

Nakupni asistent na Muziker.sk, v sekci Klavesy

Prikladem takového moderniho reseni je Luigi’s Box Shopping Assistant, ktery funguje jako pravodce
nédkupem. Dokéaze pomoci zakaznikim orientovat se v nabidce e-shopu a doporucuje vhodné
produkty.

Al remarketing a retargeting

Pokud zékaznik opusti ndkupni ko$ik, 1ze spustit i rizné remarketingové kampané pohanéné Al. Jde
napiiklad o automatické e-maily s pripominkou produktl v kosiku, push notifikace nebo dynamické
reklamy pro daného uzivatele. Diky personalizaci maji tyto kampané vyrazné vyssi uspésnost.

Oproti klasickému remarketingu Al remarketing vyhodnocuje chovani zékaznika, napriklad produkty,
které si prohlizel, souvisejici produkty a kategorie, které by ho mohly zajimat. Na zakladé téchto



signal umi zvolit nejrelevantnéjsi produkty i spravny cas a kandl, kde je muze zakaznikovi
pripomenout.

Napriklad pokud zékaznik opusti kosik s bézeckymi botami, Al remarketing vyhodnoti dostupné
signaly a posle mu e-mail nejen s témito produkty, ale také s dopliky ¢i podobnymi produkty. Takto
dokazete ,zrecyklovat” nakupni zajem a zvysit Sanci na dokonceni nakupu.

Dynamické nabidky a slevy rizené Al

Pokud zékaznik vahé s nakupem, e-shop mu muze automaticky nabidnout urcitou slevu nebo jinou
vyhodu, ktera jej motivuje dokoncit objednavku.

Klasické kampané vétsinou neumi pripravit dynamické nabidky individualné pro kazdého uzivatele.
Al dokaze vyhodnotit chovani zakazniki, napriklad jak dlouho zvazuji nakup, kolikrat se vratili k
produktu nebo zda je $ance, ze by dokoncili objednéavku i bez slevy. Na zakladé téchto signalti umi
automaticky rozhodnout, zda slevu nabidnout, v jaké vysi a kdy.

Napriklad pokud zakaznik opakované navstivi tentyz produkt, systém mu muze automaticky zobrazit
nabidku ,5% sleva do dne$ni ptlnoci“. Pokud to vSak udéla jiny zakaznik, u kterého systém
vyhodnoti, Ze je Sance, ze by koupil i bez slevy, tak mu ji nenabidne.

Jak mohou i malé e-shopy na Shoptetu efektivné
implementovat AI?

Dobra zprava je, Ze vyuzivani umelé inteligence je dnes dostupné také pro malé a stredni e-shopy.
Mezi Shoptet Doplnky je mnozstvi takovych, které na pozadi aktivné vyuzivaji Al a umi postupné
zlepSovat jednotlivé ¢asti ndkupniho procesu.

1. Zacnéte misty, ktera maji zasadni vliv

Existuje nékolik mist, ktera maji vliv na vyssi konverze. Jednim z nich je vyhledavani (napft. Luigi’s
Box). U vétsiho mnozstvi produktll muze pravé kvalita vyhledédvéani rozhodnout o tom, zda zdkaznik
najde produkt, ktery hledal. Nebo zda z e-shopu odejde.

Dal$im mistem jsou e-mailova doporuceni. Napriklad pokud zakaznik nedokoncil ndkup, mizZete mu
poslat personalizovany e-mail se seznamem relevantnich produkti (napr. pres SmartEmailing nebo
Ecomail).

2. Implementujte Al postupné

I kdyz se Shoptet Doplnky daji aktivovat velmi rychle, je lepsi je nasazovat postupné. Doporucujeme
nasadit jeden doplnék, sledovat dopad na chovani zakaznikl a teprve nasledné pridat dalsi. Takto
dokdazete vyhodnotit, ktera reSeni maji pro vas e-shop nejvétsi prinos a kde se investice do Al
doplnku vyplati nejvice.

3. Sledujte, co skutecné funguje

Zamérte se na to, zda maji dané doplnky realny prinos. Hlavni metrikou je samozrejmé celkova mira
konverze na e-shopu, ale muzete sledovat i to, zda zakaznici rychleji nachazeji produkty, méné
opoustéji kosik nebo Castéji dokonci objednavku. Pravidelné vyhodnocovani téchto tdaji vam
pomize optimalizovat ndkupni proces a obhajit investici do doplnki, které prindseji realny uzitek.



Klicové ukazatele, které potrebujete sledovat

Pokud na e-shopu nasadite dopliiky nebo Al néstroje, je dulezité sledovat, jaky vliv maji na vykonnost
a nakupni chovéni zdkazniku. Vyplati se sledovat zejména miru opusténi kosiku a postup zakazniku v
nakupnim procesu.

Mira opusténi kosiku
Vzorec pro vypocet miry opusténi kosiku je:
(1 - (pocet dokoncenych objednavek / pocet zahajenych objednavek)) x 100

-----

Opustény kosik. Zde si mizete zjistit, kolik zdkazniki nedokoncilo objednéavku a oslovit je napriklad
pres personalizované produktové emaily.

Zdroj: Shoptet, Opustény kosik
Postup zakazniku v nakupnim procesu
Kromé miry opusténi koSiku muzete sledovat i to, ve které ¢asti nakupniho procesu zakaznici
nejcastéji odchazeji.
V Google Analytics 4 si muzete pres analyzu ndkupniho trychtyre prohlédnout tyto kroky:
e Pridéni produktu do kosiku

e Prechod do pokladny
» Dokonceni objednavky

Pokud ma e-shop 10 000 navstév meésicne, zhruba 500 az 1 000 (5-10 %) prida produkt do kosSiku, z
nich 250 az 700 (50-70 %) prejde do pokladny a 100-400 (40-60 %) dokonci objednavku. Celkova
konverze tak vychézi priblizné na 1-4 %, coz je bézné u vétsiny e-shopd.

Zaver

Opusténi ndkupniho kosiku je dulezité brat jako prilezitost ke zlepSeni. Bézné se stava, ze velka Cast
zékazniku vlozi produkt do kosiku, ale nedokon¢i objednavku. Pravé zde mohou pomoci moderni Al
néstroje a dopliiky. Personalizované vyhledavani, doporucovani produktu, chatboti a personalizované
produktové e-maily pomahaji e-shoptim lépe reagovat na chovani zakaznika a snizovat riziko
opusténi kosiku.

Dobrou zpravou je, ze tyto moznosti jsou dostupné i pro malé a stredni e-shopy na Shoptetu. Pri
spravném nastaveni a prubézném sledovani vykonnosti mohou tyto néstroje zlepsit ndkupni proces,
jakoz i zdkaznickou zkuSenost a ve vysledku i celkovou miru konverze.

https://blog.shoptet.cz/optimalizace-nakupniho-kosiku
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