
Thinking 
out of 
Google

Prečo a ako sa v e-commerce nefocusovať len 
na “tradičné kanály”
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eMag
● 25% online predajov za 2018 
● 38% ludi zvazuje nakup na eMagu 
● 20% medzirocny rast 
● “Amazon Prime” in progress 
● Bidding in progress 







favi
Klient: Nabytok do domacnosti 

Favi: vstup na Google search 04/2017 

Impression share: 73% 

Top of page: 82% 

Absolute top of page: 42% 



Klient
Od vstupu favi na trh (bez klienta): 

Spomalenie rastu obratu o 63% 

Google Ads: 

PNO: +35% 



Rok a pol neskôr s favi
Trend rastu obratu YoY klesa uz len o 10% 

ALE: 

Celkové náklady na kredit: +20% 

Absolútna nákladovosť +50% 



Čo s tým?



Optimalizácia konverzií

Napojenie na GA. 

Do biddingu vstupuje: 

● Klikanosť produktu na favi (CTR) 
● Obľúbenosť produktu na favi (srdiečko) 
● Predajnosť produktu celkovo 
● Predajnosť produktu cez favi 
● Asistované konverzie 
● Skladovosť 
● Bid 
● Cena 



Ale...

Do biddingu nevstupuje 

● Storno/vrátenie tovaru (splátkový tovar) 
● Zmeny ceny tovaru 

Auto bidding to nerieši úplne “per produkt”. 

● Nedá sa bidovať cez feed 
● Dá sa bidovať manuálne cez administráciu 



Zistenia

0,2% 
15% 



Zistenia

1/2 
1/3 



 

Script 



Faily sú v pohode



Hacky
Samostatný view 

Fake orders v Analytics (filter) 

TOP Predávané produkty 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