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Prodejna kol

Provedená opatření
V rámci implememtované strategie, jsme se rozhodli použít produktovou kampaň Google Ads, která byla rozdělena 

podle nabídky obchodu (kategorií a značek). Kromě toho jsme pomocí remarketingu oslovili zákazníky, kteří se již 
seznámili s nabídkou našeho klienta nebo opustili košík bez provedení transakce, abychom je vrátili na web a vyzvali je 

k dokončení nákupu. Naše zkušenosti ukazují, že tyto typy poskytují nejvyšší návratnost v oboru, ve kterém náš klient 
působí. Obraná strategie nám umožnila zvýšit viditelnost nabídky a provoz na webu. Měsíční rozpočet, který jsme měli, 

byl 3 000 PLN.

Cíle kampaně
Klient, se kterým jsme navázali spolupráci, prodává kola a příslušenství známých značek. Proto-
že se jedná o vysoce konkurenční branži, museli jsme se soustředit především na zviditelnění 
nabídky. Naším hlavním cílem bylo připravit kampaň, která by zobrazovala nabídku, zvyšovala 
počet konverzí a umožňovala tak vysokou návratnost reklamních výdajů.

Použití doplňkových kanálů nám umožnilo dosáhnout ROAS na úrovni 1100%. Takové vysoké návratnosti bylo možné 
dosáhnout díky použití optimalizátoru pro provoz kampaně, který na základě shromážděných údajů neustále zaváděl 
změny v aktivních kampaních, což mělo za následek vyšší počet kliknutí ve stejném rozpočtu.

Dosažené výsledky

ROAS +1100%
Procentuální návrat výdajů

za Google Ads kampaně



Neváhejte a kontaktujte nás!
Máte-li dotazy, rádi na ně odpovíme.

Zaručujeme Vám plnou podporu
a poradenství v každé fázi používání Skalium.

S pozdravem, Skalium Team
support@skalium.com

www.skalium.com

Kontakt s odborníkem


