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2 PRESENTATION TITLE



O čem to bude dnes

 Rekapitulace z minula

 Rozpočet pro firmu

 AARRR

 Měřicí plán

3 PRESENTATION TITLE



Byznys jako trychtýř
aneb AARRR



https://www.slideshare.net/ashmaurya/pirate-metrics-20-aarrr



Příklady

 Akvizice – nový uživatel na webu

 Aktivace – zobrazí produkt

 Zisk - nákup

 Retence – opakovaný nákup

 Doporučení - sdílení



Příklady

 Akvizice – nový uživatel na webu

 Aktivace – zobrazí produkt

 Zisk - nákup

 Retence – opakovaný nákup

 Doporučení - sdílení



Příklady

 Akvizice – zájemce o studium 

přijde na web

 Aktivace – přijde na web 

podruhé

 Zisk – podání přihlášky

 Retence – pokračování v Mgr. 

programu

 Doporučení – ?



Úkol



Příjmy

 Prodej zboží (např. specializovaná elektronika, průměrná hodnota objednávky je 10 000 Kč, nákupní cena 
je 4 000 Kč).

Výdaje

 Provoz webu, programování, plat zaměstnanců; pronájem skladu či kanceláří; služby – právní, účetní, 
odborné, konzultace, copywriting…; splátky půjček pro rozjetí byznysu; marketing a obchod; provozní 
náklady – kancelářské potřeby, materiál, cestovní náhrady; zisk (pro majitele, jako prostředky pro 
expanzi, rezerva pro horší časy)…

 A další – co vás napadne

Otázky

 Při kolika objednávkách měsíčně splníte finanční rozvahu? Kolik objednávek je to denně (o víkendech je 
počet objednávek poloviční)?

 Jak bude vycházet zisk, pokud budete mít objednávek o 30 % méně? Co pokud bude o 30 % více?

 Kolik zákazníků musí přijít na web, aby realizovali daný počet objednávek?

 Jaká je maximální cena za 1 zákazníka?
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Udělejte krátkou finanční rozvahu pro svůj (virtuální) eshop. Zboží si vyberte, 
případně můžete použít hodnoty níže 



Souhrn

 Znáte minimální počet objednávek, které musíte mít

 Máte rozpočet na marketing

 Máte nastaveno, kolik ze 100 lidí musí web přesvědčit k nákupu
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Souhrn - metriky

 Hlídáte počet objednávek, které jste realizovali (případně obrat / zisk).

 Hlídáte kolik utrácíte za zisk 1 zákazníka.

 Hlídáte, jaký podíl z návštěvníků webu nakoupil.
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Co potřebuje byznys za data?



Kontrolovat plnění plánů

 Sleduje plnění KPIs

 Souhrnné statistiky z celé firmy

 Marketing

 Výkonnost webu

 Jak se metriky vyvíjí

 Příležitosti



Úroveň

 Vysokoúrovňový report

 Nepotřebují rozumět do hloubky



Měřicí plán



Proč to chci?

 Sjednocení pohledu analytika a byznysu na klíčové věci

 Jistota, že budou řešeny důležité věci

 Úvodní vhled do klientovy firmy

 pokud je WA řeší externí dodavatel
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Co by měl obsahovat Měřicí plán

1. Byznys model, KPIs

2. Příjemci dat

3. Cestu zákazníka

4. Procesy

5. Technickou specifikaci

6. Doporučené

 Vysvětlení customizací měření

 Metodika pro označení kampaní

 Informace pro právníky týkající se ochrany osobních údajů
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1) Byznys model, KPIs

 Byznys model

 Odkud se ve firmě objevují peníze?

 Eshop

 SaaS – placená verze / freemium

 Reklama

 …

 Funguje to? 

 Bylo to tak vždy? Byly experimenty s jinými modely?
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1) Byznys model, KPIs

 KPIs

 Klíčové metriky, které potřebujeme sledovat

 Tipy na vhodné metriky

 Lean Analytics

 AARRR

 KPIs strom
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1) Byznys model, KPIs

 KPIs strom
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Zisk

Příjmy                                          - Náklady

(Počet objednávek  *  Prům. hodnota objednávky)

(Lidí na webu  *  Konverzní poměr) * (Prům. hodnota produktu * Počet prodaných kusů)

- (Fix. Náklady + Variab. Náklady) 



1) Byznys model, KPIs

Be SMART!

1. Je nastavena cílová hodnota metriky? Specific

2. Jsme schopni metriku změřit? Measurable

3. Lze jí vůbec dosáhnout? Achievable

4. Dává dosažení cíle s danými prostředky smysl? Relevant

5. Do kdy je třeba cílové hodnoty dosáhnout? Time

23



1) Byznys model, KPIs

Rozumí všichni metrikám?

 Podíl aktivních uživatelů

 Počet vracejících uživatelů

 NPS

 Virální koeficient
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1) Byznys model, KPIs

Sumarizace

1. Zjistěte byznys model

2. Dle Lean Analytics, stromu a citu a diskuze se zákazníkem zvolte KPIs

3. Použijte SMART framework

4. Vysvětlujte metriky
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Co by měl obsahovat Měřicí plán

1. Byznys model, KPIs

2. Příjemci dat

3. Cestu zákazníka

4. Procesy

5. Technickou specifikaci

6. Doporučené

 Vysvětlení customizací měření

 Metodika pro označení kampaní

 Informace pro právníky týkající se ochrany osobních údajů
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2) Příjemci dat

 Kdo?

 Jaká je jejich pozice?

 Jaká data potřebují?

 Jak moc rozumí datům a metrikám?

 Co čekají?

 Přístup do GA nebo nastavený report?
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2) Příjemci dat
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Pozice Země Jméno Jaká data Jak často Očekávání

Project 
owner

DE Hans Manažerské shrnutí Měsíčně, 
kvartálně 
detailně

Report
GA nezná

Region 
manager

DE Walter Manažerské shrnutí Měsíčně Report
GA nezná

CZ Josef Manažerské shrnutí Měsíčně Report
GA nezná

CMO CZ Otto Výkonnost 
marketingu

Real-time Stačí přístup 
do GA

Account GB John Chování uživatelů Denně Stačí přístup 
do GA

CZ Radek Chování uživatelů Denně Stačí přístup 
do GA



2) Příjemci dat

Výstupy

 Upřesňuje rozsah zakázky

 Všechna data budeme potřebovat?

 Bude třeba vytvořit reporty?

 Jsou GA vhodný nástroj, nebo vybereme nějaký jiný?

 Bude potřeba lidi proškolit?
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Co by měl obsahovat Měřicí plán
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2. Příjemci dat

3. Cestu zákazníka

4. Procesy

5. Technickou specifikaci

6. Doporučené

 Vysvětlení customizací měření

 Metodika pro označení kampaní

 Informace pro právníky týkající se ochrany osobních údajů
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Cesta 
zákazníka

Popisuje průchod zákazníka celou službou – od prvního 
kontaktu po odchod loajálního zákazníka



Cesta 
zákazníka

1. Úvodní zmapování cesty zákazníka

1. Celé si to zkusit projít sám, případně uživatelské testování

2. Projít s klientem celý proces - jak se dostanou lidé k produktu/službě, jak 

vypadá nákupní proces, jak se se zákazníkem pracuje po nákupu



Cesta 
zákazníka

Marketing
Příchod na 

web
Vytvoření 

účtu
Trial

Přechod na 
placenou 

verzi
Opuštění



Cesta 
zákazníka
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2. Detailní rozpadnutí cesty
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Sociální sítě
Příchod na 

web
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účtu
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verzi
Opuštění
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Sdílení

SEM

Brand
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3. Vyznačení důležitých bodů na trase - co je pro klienta důležité, co 
vypadá příliš složitě, s čím měli největší potíž lidé při testování
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Cesta 
zákazníka

1. Úvodní zmapování cesty zákazníka

1. Celé si to zkusit projít sám, případně uživatelské testování

2. Projít s klientem celý proces - jak se dostanou lidé k produktu/službě, jak 
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4. Dokumentace celé cesty

5. Sestavení priorit k nasazení/opravení měření
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zákazníka
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Co by měl obsahovat Měřicí plán

1. Byznys model, KPIs

2. Příjemci dat

3. Cestu zákazníka

4. Procesy

5. Technickou specifikaci

6. Doporučené

 Vysvětlení customizací měření

 Metodika pro označení kampaní

 Informace pro právníky týkající se ochrany osobních údajů
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4) Procesy

Jak fungují u klienta procesy

 Technologie

 Vývoj webu a nasazování úprav

 Schvalování

 Marketing

 Řízení marketingu na různých úrovních, testování

 Vedení firmy

 Jak často se schází vedení, co řeší
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5) Technická specifkace

Specifikace www.muni.cz

https://bit.ly/2VifAex
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https://bit.ly/2VifAex
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6) Doporučeně

Vysvětlení customizací

 Jaká měříte data specifická pro daný projekt? Co znamenají jednotlivé 

hodnoty?

 Příklady:

 Event Category „Visibility change“

 Customer Type „Prospect“

 Page Filters {“sorting“:“od nejlevnějšího“}
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6) Doporučeně

Metodika pro označení kampaní

 Jednotné pojmenování

 Emaily můžeme označit jako Email, email, Mail, mail, E-mail, e-mail 

 Cost-per-click kampaně pojmenováváme jako cpc, CPC, ppc, PPC 

 Spolupráce více firem

 Udržení kontinuity v čase
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6) Doporučeně

Pokyny ohledně osobních údajů

 Jaké využíváte nástroje?

 Jaká zpracovávají data?

 Jaké používají cookies?

 Jaké mají možnosti uplatnění práv podle GDPR?
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Poznámka



Je třeba mít přesah do dalších oborů

1. Byznys model, KPIs Byznys

2. Příjemci dat Byznys, Marketing, Design,…

3. Cestu zákazníka Byznys, Marketing, Design,…

4. Technickou specifikaci Programátor

5. Doporučené

 Vysvětlení customizací měření Byznys, Marketing, Design,…

 Metodika pro označení kampaní Marketing

 Informace pro právníky týkající Právníci
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Úkol



Filozofická fakulta MUNI

Známe ☺

https://www.phil.muni.cz/
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Zpracujte měřicí plán pro jednu ze zvolených klientů

Eshop s nábytkem

Prodává levný nábytek, má síť vlastních 
prodejen.

https://www.sconto.cz/

Netflix

Služba pro přehrávání filmů.

https://www.netflix.com/cz/

Udělejte skupiny po 4 a zkuste sestavit návrh měřicího plánu s prvními body:

1. Byznys model, KPIs

2. Příjemci dat

3. Cestu zákazníka

https://www.phil.muni.cz/
https://www.sconto.cz/
https://www.netflix.com/cz/


Suma sumárum



O čem to bylo dnes?

 Co potřebuje byznys

 Jaká zpracovávají data?

 Jaké používají cookies?

 Jaké mají možnosti uplatnění práv podle GDPR?
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Do příště
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Do příští hodiny

 Projít si kapitolu 3 z kurzu Google Analytics pro začátečníky

https://analytics.google.com/analytics/academy/course/6
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https://analytics.google.com/analytics/academy/course/6



