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Sklep z naturalnymi produktami 

Podjęte działania
Wdrożona przez nas strategia opierała się na kampanii produktowej. To właśnie ten rodzaj najlepiej sprawdza się w 

przypadku branży klienta i budżetu jakim dysponowaliśmy w wysokości 1 350 zł Przeznaczając większość środków na 
GMC mogliśmy zrealizować nasze główne cele.

Cele kampanii
Partner biznesowy z którym nawiązaliśmy współpracę zajmuje się sprzedażą naturalnych pro-
duktów. Jest to branża w której konkurencja stale rośnie, co mieliśmy na uwadzę przy opraco-
wywaniu strategii. Jest to także obszar, w którym szczególne znaczenie ma zbudowanie świado-
mości marki, co także uwzględniliśmy dobierają odpowiednie rodzaje kampanii. Naszym głów-
nym celem było jednak zwiększenie ruchu na stronie i tym samym podniesienie ilości konwersji, 
a także otrzymanie jak najwyższego zwrotu z inwestycji w reklamę. 

Zależało nam na jak największej skuteczności prowadzonej kampanii produktowej, dlatego od momentu jej urucho-
mienia stosowaliśmy optymalizator bazujący na AI, który na bieżąco dostosowywał stawki, zwiększając osiągalną liczbę 
kliknięć w ramach tego samego budżetu. Udało nam się dotrzeć do większej ilości potencjalnych klientów, co poskutko-
wało wygenerowaniem w okresie 30 dni 102 transakcji o wartości 11 504 zł, pozwoliło to osiągnąć ROAS na poziomie 
1350% - tym samym udało nam się zrealizować postawione przed nami przez klienta cele główne, jak i dzięki wyekspo-
nować jego oferty zwiększając rozpoznawalność marki. 

Osiągnięte efekty
ROAS +1350%
Procentowy zwrot wydatków

na kampanię Google Ads



Zapraszamy do kontaktu!
Jeżeli masz pytania, z chęcią na nie odpowiemy.
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