


TCPA

Jak řešit kvalitu leadů 
u malého klienta

Menší klient Startup

Problémy u TCPA a 
TROAS v případě 
optimalizace  na poptávky

Řešení pro 
mezinárodní startupy

Co si řekneme



TCPA U SLUŽEB

Jak správně řešit automatický 
bidding u poptávkových / B2B 

webů.



Ecommerce Poptávky

Zákazník  dělá vše včetně storna online. 
Mohu to jednoduše sledovat. Když je lepší 
klient, v PPC to vidím dle  hodnoty. 

Obchod je offline nebo 
později mimo web. Většina poptávek nedopadne. 
Nevím hodnotu ani  kvalitu v základu.



Definice dle Google



Asvathama Ponnada Rich As Fuck

Bydlím v Indii, mám nejlevnější mobil a 
nemám PC. Na mobilu hraju spoustu 

kravin s Google reklamou nebo 
brouzdám na indickém webu o cizích 

problémech.

Čtu jen weby, co mají zlaté rámečky, 
bydlím v NY. Denně hledám, jak utratit 

peníze za věci, který nepotřebuju. 
Google to ví, protože má moje data o 

kreditce.
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CPC - 0,1$ CPC - 5$



Google nebude v TCPA(konverze lead) rozlišovat mezi 
dobrou a špatnou poptávkou sám od sebe. Bude se 

snažit doručit co nejvíce poptávek v jakékoliv kvalitě. A  
není to jeho chyba, ale Vaše.



Ve světě to jde ještě dál

https://www.wordstream.com/blog/ws/2018/01/03/display-network-click-fraud


Problém není v automatickém biddingu, ale ve způsobu 
analytiky na cenu poptávky a ne na cenu a hodnotu obchodu. 

Google ani ML za to nemůže, PPC specialista je vinen :) 



Proč je to  problém

Země Cena leadu

Indie 4 $

USA 30 $

Canada 20 $



Země Cena leadu Konv. poměr 
obchodu

Cena  za obchod

Indie 4 $ 2% 200 $

USA 30 $ 20 % 150 $

Canada 20 $ 15 % 133 $

Proč je to  problém



Země Cena leadu Konv. poměr 
obchodu

Cena  za 
obchod

AOV Marže

Indie 4 $ 2% 200 $ 50 $ -150 $

USA 30 $ 20 % 150 $ 300 $ 150 $

Canada 20 $ 15 % 133 $ 150 $ 17 $

Proč je to  problém



Jak bude vypadat  u TCA Impression share 

Země Cena leadu Konv. poměr 
obchodu

Cena  za 
obchod

AOV Marže IS

Indie 4 $ 2% 200 $ 50 $ -150 $ 80  %

USA 30 $ 20 % 150 $ 300 $ 150 $ 20 %

Canada 20 $ 15 % 133 $ 150 $ 17 $ 30 % 



Kvalita leadů u malého klienta

Jak řešit toto u poptávkového webu 
na wordpressu  za 100 000 Kč a 

klienta, který má 2 zaměstnance.



Představení klienta

Co dělá: Poskytuje leasingové služby pro B2B a B2C.

Objem: Měsíčně zpracuje 200 - 500 leadů / cca 20 obchodů.  

Web: Cena cca 100 000 Kč / Wordpress.

Obchodů: 20 ks 

Cena v PPC: 60 000 Kč. 

Zbytečně utraceno: 54 000 Kč. 



Nikdy se nepovede udělat 10 poptávek a 10 obchodů, 
cílem je zvýšit poměr obchodů. Odstranit / snížit 

nekvalitní leady a napálit kvalitní zdroje. 



Jak začít s kvalitou leadů bez dat v GA?



Export faktur z účetnictví -  napojení na Google Ads

Datum Marže Město / kraj

……. 20 000 Kč Praha

……. 5 000 Kč Brno

……. 8 000 Kč Kotěhůlky



Pozor na lokalitu uživatele / firmy. Neberte pouze to, co 
je v ARESU, ale také kde mají kanceláře… Spousta 
firem si jen hraje na to, že jsou pražáci (třeba Lynt, 

Marketing Miner atd..)



Zjistili jsme, že spousta míst (třeba Ostrava) stála mraky 
peněz a za 2 roky tam nebyl obchod. Klient tam ale prý 

strašně rád jezdí a nemáme to vypínat...



Jaký je proces



Jak tedy měřit kvalitu leadů a obchody?



Krok č. 1: Client ID



$ga_id = empty($_COOKIE['_ga'])?'':preg_replace('/^GA\d+\.\d+\.(\d+\.\d+)$/', '\\1', 
$_COOKIE['_ga']);

Kód, který uloží Client ID k poptávce



Krok č. 2: Evidujeme poptávky ve WP



Evidence leadů ve WP

https://github.com/lynt-smitka/lynt-leads


Evidence leadů ve WP
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Evidence leadů ve WP

https://github.com/lynt-smitka/lynt-leads


Co když nemáte WP? Google Sheets a skript



Evidence v GS

Můžu si udělat vlastní 
hodnotu na základě IF

Napíšu jednoduchý App 
skript, který to pošle do GA



Proč posílám pouze kvalitu leadů na začátku?



V účtu máme 10 000 aktivních kw X zařízení X lokality + 
Display kampaně. 10-20 obchodů na začátku nestačí 

na vyhodnocení. 



Krok č. 3: Poslání kvality do Google Analytics



Poslání leadu do GA



Jak to vidím v GA



Mobily dělají 
lepší leady :P

Jak to vidím v GA



Kvalitu poptávek vidím pro všechny zdroje (Sklik), 
lokality, zařízení, hodiny apod.



Jak všichni víme, cíle se dají poměrně dobře importovat 
do Google Ads.



Bacha na atribuci

Remarketing bude vypadat, 
jako  top kvalitní zdroj

Řešením je first click atribuce v GA, Milan Merglevský, časem Google 
Atribution

https://www.ecommerce-academy.cz


Krok č. 4: Posílání marže z obchodů



Posílání zisku



Optimalizujte na hodnotu více konverzí

Akce Hodnota Poznámka

Poptávka 100 Kč Průměrně mě stojí 300 Kč

Kvalitní lead 400 Kč Odměna za to, že lead je ok

Dodal podklady 200 Kč Klient poslal, co má

Schválení banky 500 Kč Banka ho chce :-*

Obchod {Hodnota - předchozí akce) Odečtu ze zisku předchozí

Nyní klidně TROAS



Výsledky u klienta



Výsledky pro firmu

Co o kolik Úspora / Zisk

Náklady PPC
Obrat firmy
Úspora 1 člověka

- 50 %
+ 30 %

+50 000 Kč + 

+30 000 Kč - 50 000 Kč

Nyní stabilizujeme firmu, větší 
investice a růst až pak :) 



Mezinárodní  startup

Inzerujeme po celém světě



Localgrapher.com



Proces 

Co

Přijde poptávka

Komunikace s klientem

Komunikace  s fotografem jestli může

Nabídka

Platba



V Indii potřebujeme 30 poptávek a 2 lidi full time na 
obchod. V USA stačí 5 poptávek a support není 

potřeba.



Proč je to zajímavé

Každá země má jinou úspěšnost do obchodu

Každá země  /  kampaň má  jinou AOV

Je tam možný i upsell, takže můžeme poslat klidně i 3 obchody



Checklist, co udělat

Co Náročnost

Sbírat Client ID 1  hodina

Mít někde malé CRM 3-5 hodin práce

Klient to musí plnit Někdy nemožné :P

Posílání dat do GA 10 minut

Optimalizovat podle toho




