
Co je STAR metoda

Poslední aktualizace 7 dubna, 2025

STAR metoda (Situation, Task, Action, Result) není jen nástroj pro pohovory, ale
také efektivní způsob prezentace marketingových a prodejních výsledků. Pomáhá
jasně strukturovat case studies, reporty, obchodní prezentace i interní analýzy. 

V marketingu a prodeji je klíčové nejen dosahovat výsledků, ale také je srozumitelně
komunikovat. STAR metoda umožňuje důkazně podložené vyprávění, které přesvědčí
klienty, vedení i obchodní partnery. 

TIP: Podívejte se na využití STAR metody v praxi – Jak jsme s Bonami
minimalizovali škody při výpadku. 

Jak STAR metoda funguje v marketingu a prodeji? 

1.Situation (Situace) – Jaký problém jste řešili?

V této části popíšete výchozí situaci nebo problém, který bylo potřeba vyřešit. Může se
jednat o pokles prodejů, nízkou návštěvnost webu, neefektivní marketingovou strategii
nebo potřebu získat nové zákazníky. 

Příklad: „Klientův e-shop s módou zaznamenal pokles organické návštěvnosti o 40 % za
poslední 3 měsíce a zároveň rostly náklady na PPC reklamu bez odpovídající návratnosti.“ 

2. Task (Úkol) – Co bylo vaším cílem?

Tato část definuje hlavní cíl nebo KPI, které bylo potřeba zlepšit. Zaměřte se
na konkrétní měřitelné výsledky, které jste chtěli dosáhnout. 

Příklad: „Naším cílem bylo zvýšit organickou návštěvnost o 30 % během 6 měsíců a snížit 
PNO (podíl nákladů na obratu) v PPC kampaních pod 15 %.“ 

3. Action (Akce) – Jaká byla vaše strategie?

V této části detailně popište kroky, které jste podnikli k dosažení cíle. Tato část ukazuje
vaši expertízu, kreativitu a strategický přístup. 

                                              1 / 4

/poradna/co-je-pripadova-studie
/reference/bonami
/reference/bonami
/poradna/co-je-ppc
/poradna/co-je-kpi
/poradna/co-je-pno


Příklad: 

SEO – Upravili jsme meta tagy, zlepšili strukturu webu a začali publikovat pravidelný
obsah s cílenými klíčovými slovy. 
PPC – Změnili jsme strukturu kampaní, vyloučili neefektivní klíčová slova a nastavili
lepší retargeting. 
E-mail marketing – Implementovali jsme personalizované kampaně zaměřené na
opakované nákupy a zvýšení hodnoty zákazníka. 

4. Result (Výsledek) – Jaké byly konkrétní přínosy?

Nejdůležitější část STAR metody – prezentace kvantifikovatelných výsledků. Pokud
možno, použijte čísla, grafy nebo srovnání před/po. 

Příklad: 

Organická návštěvnost vzrostla o 45 % během 5 měsíců. 
Náklady na PPC klesly o 20 %, zatímco konverzní poměr se zvýšil o 18 %. 
Průměrná hodnota objednávky vzrostla o 12 % díky personalizovaným e-mailům. 

Proč STAR metodu používat? 

Jasná a strukturovaná prezentace výsledků – Ideální pro case studies a reporty. 
Důraz na konkrétní akce a přínosy – Ukazuje, že výsledky nejsou náhoda, ale
důsledek strategie. 
Přesvědčivost pro klienty a investory – Usnadňuje prodej služeb nebo získání
nových obchodních partnerů. 
Lepší interní analýzy – Pomáhá vyhodnotit, co fungovalo a co lze zlepšit. 

Příklad využití: Marketingová agentura může STAR metodou sestavit case study, která ukáže
potenciálním klientům úspěšně realizovanou strategii a její dopad. 

Jak STAR metodu aplikovat v praxi? 

Case studies a reference 

STAR metoda je ideální pro prezentaci úspěšných kampaní. Zákazníci lépe pochopí, jak
vaše strategie funguje a jaké přínosy může mít pro jejich firmu. 

Příklad case study v marketingové agentuře: 
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SITUATION: Klient měl problém s nízkou návratností investic do Facebook Ads. 
TASK: Cílem bylo zvýšit ROAS (návratnost investic do reklamy) nad 5,0. 
ACTION: Přenastavili jsme cílení, optimalizovali reklamní kreativy a zavedli A/B
testování. 
RESULT: ROAS vzrostl z 2,5 na 6,8 během tří měsíců. 

Prezentace obchodních výsledků 

Obchodní týmy mohou STAR metodu využít k vysvětlení úspěšného uzavření dealu nebo
ke zlepšení prodejního procesu. 

Příklad obchodní prezentace: 

SITUATION: Firma měla nízkou úspěšnost v B2B prodeji kvůli nedostatečné
personalizaci nabídek. 
TASK: Cílem bylo zvýšit konverzní poměr u obchodních nabídek nad 20 %. 
ACTION: Přizpůsobili jsme nabídky konkrétním potřebám klientů a zavedli follow-
up strategii. 
RESULT: Konverzní poměr vzrostl na 27 % a průměrná hodnota objednávky se
zvýšila o 15 %. 

Reporty a interní vyhodnocení kampaní 

Marketingové týmy mohou STAR metodu využít pro interní analýzu kampaní a zlepšení
budoucích strategií. 

Příklad interního reportu: 

SITUATION: Před spuštěním letní kampaně byla nízká poptávka po produktu X. 
TASK: Cílem bylo zvýšit povědomí a zvednout konverzní poměr. 
ACTION: Spustili jsme influencer marketing kampaň spojenou s interaktivním
obsahem na sociálních sítích. 
RESULT: Kampaň přinesla 15% nárůst prodejů a dosáhla 3 milionů impresí na
Instagramu. 

Shrnutí 

STAR metoda je skvělým nástrojem pro marketingovou analýzu, prezentaci úspěchů
i obchodní komunikaci. Pomáhá firmám jasně a přesvědčivě ukázat přínosy jejich
strategie a získat důvěru klientů, investorů i vedení. 
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Používejte STAR metodu nejen pro pohovory, ale i při tvorbě případových studií, reportů
nebo obchodních nabídek – strukturovaná prezentace působí profesionálně a přesvědčivě. 
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