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3 principy Growth Hackingu

•  Zaměř se na aktivity, které mohou daný 
byznys posunout co nejdál


•  Neomezuj se na hranice vlastního oddělení


•  Využívej data, ale i selský rozum 
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Is it really 
new?
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Is it really 
one role?
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Ben McRedmond 
Senior Director of Growth, Intercom

“Real growth originates from the 
very first line of code, from a 
great product, and from the 

work of an entire team.”

“Growth hacking is bullshit” - blog.intercom.com/growth-hacking-is-bullshit
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Fáze I: Naivita

Chtělo by to na úvod nějaký 
quick win..  

Tak se kouknu na objednávkový 
proces, tam je dopad přeci 

největší, ne?
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300+ lidí týdně odejde z 
objednávky a nedokončí ji. 
To budou statisíce Kč týdně 

navíc, wow!
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30
minut

25
položek
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Poučení

Čím více úsilí uživatelé dají do 
výběru zboží (na vašem webu), 

tím více zkousnou v 
objednávkovém procesu.
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Fáze I: Naivita

Rohlík má přes 12,000 položek. 
Lidé určitě nevědí, co si vybrat. 

Pomůžeme jim s výběrem!

Pokračování
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Poučení

Čím více lidé znají předmět 
koupě, tím méně se dají 
oblbnout marketingovými 

triky.
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Fáze I: Naivita

Lidé se určitě bojí kvality 
čerstvých potravin jako ovoce, 

zelenina atd. 

Testimonialy!

Pokračování
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90 
procent

85 
procent

3 
procenta
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Poučení

Nedělat věci jenom proto, že 
jsou snadné.
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Fáze II: Učení

Důraz na pochopení problému i celého 
byznysu, správné prioritizaci a odhadu 
přínosu

Konečně!

Kvantitativní výzkum
Kvalitativní výzkum

(Ne)úspěšné A/B testy
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Fáze II: Učení

Nejdůležitější “sloupec”:  
výzkum / pochopení problému
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Fáze II: Učení
Spočítání business case a prioritizace

3 procenta



@parezem | michalparizek.com

Fáze II: Učení
Spočítání business case a prioritizace

0,06 % zlepšení obratu
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Fáze II: Učení

Pochopení byznysu, zákazníků a 
zákaznického mind setu

Kdo jsou naši zákazníci?

Jak často nakupují?

Proč chodí na web?

Odkud si přidávají do košíku?

Proč u nás nenakupují 
častějí?

Na základě čeho si vybírají 
zboží?

Jací zákazníci kupují 
jaký sortiment?
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Typický e-shop vs. rohlik.cz

Typický e-shop rohlik.cz

% opakovaných nákupů Nízké Vysoké

Znalost sortimentu u 
zákazníků Spíše nižší Spíše vyšší

Počet koupených položek 1-5 ? 25+

Konkurence Jiné online e-shopy Kamenné krámy

Konverzní poměr 2 % ? 15+ %

http://rohlik.cz
http://rohlik.cz
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Odkud zákazníci přidávají zboží do 
košíku?

Fake data
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Jak často u vás zákazníci nakupují? 
Co kupují? Kdy nejčastěji odpadnou?

Fake data
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Fáze III: Výsledky Jooo!

vs.
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Fáze III: Výsledky Jooo!
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Rada na závěr

Zaměřte se na pochopení 
problému
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