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Na co se podíváme



Problematika PNO a marže

Znám marži?

Optimalizace na PNM/mROMI
+

Maximalizace zisku

Optimalizace na PNO/ROAS
+

Maximalizace obratu

NE ANO



Problém č. 1: Neznáme marži

- Pomoci klientovi se stanovením PNO

- Optimalizace na maximalizaci obratu



Problém č. 2: Výpočet % marže

Prodejní cena 
(obrat)

2 000 Kč Nákupní cena
(+ další náklady)

Marže v Kč

1 000 Kč

1 000 Kč
Procento z obratu
1 000 / 2 000 = 50 %

Přirážka k nákupní ceně
1 000 / 1 000 = 100 %



Máme produkt prodávaný za 2 000 Kč (bez DPH).
Klient nám řekne, že má marži 20 %.

Výpočet nákupní ceny
2 000 Kč …….. 120 %
x Kč ………….. 100 %
x = 100/120 * 2 000
x = 1 667

20 % 16,7 %

400 Kč 333 Kč

1 600 Kč 1 667 Kč

Problém č. 2: Výpočet % marže

→ Pokud ji počítá jako přirážku k nákupní ceně, 
tj. 2 000 Kč je 120 % nákupní ceny, má marži 
nižší.

Marže = (2 000 Kč - 1 667 Kč )/ 2 000 Kč = 16,7 %.



Problém č. 3: Stanovení PNO

„PNO by mělo být nižší než marže (m).“ 🡪 Proč?

V = N 🡪 Bod zlomu

V > N 🡪 Zisk

V < N 🡪 Ztráta      V = N
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„PNO by mělo být nižší než marže (m).“ 🡪 O kolik?

Cena
(N)

Hodnota konverze 
(O) PNO Marže v %

(m) Marže v Kč (V) Zisk

4 500 Kč 130 000 Kč 3,5 % 10 % 13 000 Kč 8 500 Kč

9 000 Kč 200 000 Kč 4,5 % 10 % 20 000 Kč 11 000 Kč

18 000 Kč 270 000 Kč 6,7 % 10 % 27 000 Kč 9 000 Kč

🡪 Optimální PNO je takové, při kterém dosahujeme nejvyššího zisku.

Problém č. 3: Stanovení PNO



Problém č. 3: Stanovení PNO



Jedna marže vládne všem

→ Který klient má na veškerém zboží stejnou marži?

Marže podle kategorií/značek je také nepřesná

→ více produktů v košíku

PLA podle marže produktů

→ uživatel může koupit jiný produkt, než který proklikl (zejména 

u obecných dotazů)

Problém č. 4: Průměrná marže



0. Posílání marže v konverzním kódu

1. Import marže do Google Analytics

2. Import marže místo tržeb do Google Analytics

3. Import marže do Google Ads

4. Posílání marže real time přes backend do reklamních systémů

Způsoby importu marže



1. Klient přiřazuje clientID k údajům o objednávce.

2. CRM posílá marži přes measurement protocol do GA jako událost.

3. Z události se vytvoří cíl, který se importuje do Google Ads.

1. Import marže do Google Analytics



1. Vytvoření nové testovací GA property

2. Uložení cid (získané z GA cookie) u každé objednávky

3. Zaslání transakce do GA, párovací klíč cid, ecommerce data obohacená o:

a. událost obsahující ve štítku ID objednávky a v hodnotě marži

b. vlastní metriku (scope product) pro zisk na produktu 

4. Vytvoření cíle na základě dané události, hodnota cíle přebraná z události

5. Validace dat ve spolupráci s klientem

6. Přehození měření do ostrých GA (nezapomenout bloknout odesílání 

transakcí JS -> duplicitní transakce)

7. Import konverze do Google Ads z cíle v GA

1. Import marže do Google Analytics - postup



1. Import marže do Google Analytics



Vytvoření konverzní akce

1. Import marže do Google Analytics



1. Klient přiřazuje clientID k údajům o objednávce.

2. Posílá marži přes measurement protocol do GA místo tržby.

3. Z transakce se vytvoří cíl, který se importuje do Google Ads.

2. Import marže místo tržeb do Google 
Analytics



1. Klient sbírá GCLID (Google Click ID) k údajům o objednávce.
2. Generuje soubor s hodnotou marže, která přísluší ke GCLID.

3. Import marže do Google Ads



3. Import marže do Google Ads



Vytvoření konverzní akce

3. Import marže do Google Ads



Přidání skrytého pole pro GCLID
<form action="" name="myForm"> 

         Name: <input type="text" name="name"> 

         <input type="hidden" id="gclid_field" name="gclid_field" value="">  

         <input type="submit" value="Submit Form" name="btnSubmit"> 
      </form>

Zachycení a uložení GCLID k objednávce v CRM
- lze nastavit přes GTM

→ Celý postup zde.

3. Import marže do Google Ads

https://support.google.com/google-ads/answer/7012522


Příprava souboru pro import

- Šablona pro excel, csv, Google Sheets

- Šablona s externí atribucí excel, csv, Google Sheets

- Do souboru se posílá:
- Google Click ID

- Conversion Name

- Conversion Time

- Conversion Value

- Conversion Currency

- Attributed Credit (v případě externí atribuce)

3. Import marže do Google Ads

http://www.gstatic.com/conversiontracking/conversion-import-template.xls
http://www.gstatic.com/conversiontracking/conversion-import-template.csv
https://docs.google.com/spreadsheets/d/14sAuUIuI5uJAp2xfxa5ODXhm3EZ6uMAGIaUfsdQAgQI/edit#gid=1008980182
https://www.gstatic.com/conversiontracking/externally-attributed-conversion-import-template.xls
https://www.gstatic.com/conversiontracking/externally-attributed-conversion-import-template.csv
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1A7qyuDFjLi7AnA8EldcSf86_V1d1_lHh2HfOPx7Kerw/edit#gid=0


Nahrání souboru + aktualizace

- Nástroje a nastavení → Měření → Konverze

3. Import marže do Google Ads



3. Import marže do Google Ads



1. Měření probíhá na backendu.

2. Při načtení konverzní stránky se z ERP zjistí marže.

3. Marže se odešle místo hodnoty konverze do reklamních systémů.

4. Posílání marže real time přes 
backend do reklamních systémů



- Využití nástrojů, které umožňují měření na backendu (server-side 

tracking) místo, aby se data posílala viditelně přes frontend 

(client-side tracking)

4. Posílání marže real time přes 
backend do reklamních systémů

→ Něco jako backendové GTM



4. Posílání marže real time přes 
backend do reklamních systémů
Tradiční měření



4. Posílání marže real time přes 
backend do reklamních systémů
Měření přes backend



- Bezpečnost - data nejsou vidět a nelze je zneužít k datovému 

útoku (konkurenční boje a systematické znehodnocování dat).

- Monitoring výše marže (ověření kvality dat).

- Alerty na bugy na webu.

- Identifikace chyb v zasílaných datech o konverzích.

- Zachycení abnormalit.

Obecné výhody měření přes backend



Obecné výhody měření přes backend



Obecné výhody měření přes backend



Obecné výhody měření přes backend



- Např. Tealium - enterprise tag 

management system and 

marketing solutions

Tealium's two main products are an enterprise tag 
management service, Tealium iQ, and a real-time unified 
marketing platform called Tealium AudienceStream, which 
has been honored in 2014 by the Digital Analytics 
Association as New Technology of the Year.

- U nás tyto služby nabízí Cross 

Masters.

4. Posílání marže real time přes 
backend do reklamních systémů

https://tealium.com/
https://crossmasters.com/
https://crossmasters.com/


Výhody a nevýhody

Způsob 
importu Náročnost Storna Záporná 

marže
Atribuce 

nad zdroji
Využití mimo 
Google Ads Bezpečnost

Event do 
GA Nízká Ano Ano Non direct 

last click Pohled v GA GA přístupy, napadnutelné 
zvenčí

E-comm v 
GA Nízká Ano Ano Non direct 

last click Pohled v GA GA přístupy, napadnutelné 
zvenčí

Do Google 
Ads Střední Ano Ano Možnost 

vlastní Ne Napadnutelné zvenčí

Real time 
přes 

backend
Vysoká Ano Ano Rychle 

spočitatelná Ano
Detekce anomálií v marži, 

bugů v měření, 
nenapadnutelné zveční



1. Mít správná data o marži.
2. Mít je včas.

Co když zboží není skladem a marži zjišťujeme až 
zpětně podle nákupní ceny?

Co dělat v případě množstevních rabatů, které se 
vyplácí zpětně?

Co když u zboží chybí dodací list a tím pádem jsou 
nulové náklady?

Co když někdo koupí voucher? Teď bude 100% 
marže, ale co až se uplatní? ...

Co je na tom nejtěžší?


