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Analyza webu
a kampani

Klient: vgrobce a e-shop s pripravkem pro zahradu, kterg vétsina lidi

nezna

Maly vyrobce prodava pres e-shop produkt, o kterém vétsSina
lidi nikdy neslysela. Kampané bézely, ale ne tak, jak by si klient
predstavoval, a chtél védét, co s tim. ProSel jsem web,
komunikaci i kampané a snazil se na to divat o¢ima &lovéka,
ktery znacku ani produkt nezna. Tohle je shrnuti, které jsem
poslal.

Toto je skute&ny audit pro skuteéného klienta. Jméno, produkt i €isla jsou skryté nebo
lehce posunuté, zjisténi i doporuceni jsou tak, jak jsem je psal.
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WEB A KOMUNIKACE

Web malo vysvétluje, co vlastné prodavate a pro¢ by meé
to mélo zajimat

V analyze se hodné zamé&ruji na web a zpUsob, jakgym komunikuje s nav§tévniky. Z
pohledu ¢lovéka, ktery znac¢ku ani produkt neznd, komunikace ¢asto plsobi, jako
by navs§tévnik produkt uz znal.

Uvodni stranka

Na uvodni strance je banner s chybou v prvni vété, ale hlavni problém je jinde -
komunikujete, Ze jste vgrobce produktu X, jenze ja jako nav§tévnik nevim, co produkt X

je. Mnohem srozumitelnéjsi by bylo zacéit prinosem, napfiklad Ze poméaha rostlinam, a az

pote vysvétlovat, ¢im konkrétné.

Stfida se vic sdéleni

DalSi banner je varianta produktu pro
zvitata, ale bez jakéhokoliv vysvétleni.
Neni jasné, jestli je to kliGovy smér,
nebo doplnék. AZ tfeti sekce je téma,
kvuli kterému bych na web
pravdépodobné pfisSel. Navic se na
uvodu michaji informace pro B2B, B2C

i zvirata, coz pusobi nejednoznacné.

Pro¢ to feSime

Bavili jsme se o tom, ze vas vétsina lidi
nezna. O to dulezitéjsi je, aby web
hned vysvétlil, co feSite a pro¢ by mél
navstévnik pokracovat dal. Bez toho
je velmi tézké kampané skalovat -
reklama pfivede lidi, ktefi na webu

nepochopi, co si maji koupit.

Kromé jednoho banneru mi ostatni nic konkrétniho nefikaji

Na uvodnich bannerech se stfida vice sdéleni, ale jen u jednoho z nich je jasné feCeno,

ze produkt zlepsuje pldu. U ostatnich nevim, co mi nabizeji ani pro¢ bych mél kliknout.
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PRODUKTOVE STRANKY, SLEVY A DARKY
Lidé dlouhé texty neétou

Hlavni kategorie je vstupem k produktdm pro koncové zdkazniky. Pokud sem
prijdou nav§tévnici z kampani, narazi na stranku s nékolika velkymi grafickgmi
bannery a dlouhymi texty. Informace jsou dulezité, ale zbyte&né zabiraji hodné
mista - zejména na mobilu.

Napfiklad misto Jde fict to samé jednoduseji
“Zlepsuje strukturu pudy. Produkt »Diky produktu se rostlinam lIépe
pomahd svym sloZenim zlepsit dycha, piji a rostou.®

strukturu pudy, usnadni pranik Stejny princip dava smysl pouzitiu

vzduchu, vody a Zivin k rostlinam... kratkgch popist produktd. Kratkg
popis nema suplovat odborny ¢lanek,
ale rychle a jasné vysvétlit, pro¢ ma

smysl produkt koupit.

Darky ke kazdé objednavce

Sekce ,Darky ke kazdé objednavce ZDARMA® plsobi matoucim dojmem. Zobrazuji se v ni
véci, které se k objednavce bézné nepridavaji a jediny zpUsob, jak je ziskat, je jejich
nakup. Ve skutecnosti jsou darky dva podle hodnoty objednéavky. Tuto informaci by
bylo dobré komunikovat jasnéji.

Sleva, které jsem si v§iml nahodou

Na webu komunikujete slevu 15 % na nezlevnéné zbozi. VSiml jsem si ji spi§ ndhodou a
navic plsobi matoucim dojmem - hlavni produkt je uz zlevnény, takze se na néj sleva
nevztahuje. Podobnych drobnosti je na webu vic a pravé tyto detaily ¢asto rozhoduji o
tom, zda navs§tévnik nabidku pochopi a nakoupi.
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Cilové PNO 15-20 % ted' neni redlné, pokud chcete rust

Bavili jsme se o cilovém PNO 15-20 %. Upfimné si ale nemyslim, Ze je to v tuto chvili
realné, pokud chcete rust.

~1000 K& ~400 Ké ~50 %

promérnd hodnota objednavky stoji konverze i v sezoné, PNO v hlavni sezoné
= konverze by musela stat na velmi relevantni dotazy (duben/kvéten predchoziho
150-200 K& roku)

Pro¢

Chcete zvysSovat povédomi o produktu, ktery lidé neznaji, a to néco stoji. Pri
objednavce kolem 1 000 K& by konverze musela stat 150-200 K& - nereédlné, kdyz i v
sezoné stoji kolem 400 K¢&. Zhruba polovina objednavek byla navic na doplrikové
produkty jingch znacek. Otazka je, jestli je na nich marze, kterd takovou inzerci unese.

Jedna z moznosti je je z kampani vyradit a soustfedit se na vlastni znacku.

Co bych v kampanich upravil

m V Uctu nenivybran typ inventare - reklamy se mohou zobrazovat i v prostfedich s
nizkou kvalitou navstévnosti. Zaroven bych vypnul mobilni aplikace, kde ¢asto
dochézi k nahodnym prokliktim.

m Vétsina kampani je optimalizovana na cilovou néavratnost, ale za poslednich 30 dnu
maji malo dat. Doasné bych pfepnul na maximalizaci konverzi, dokud se nenasbira
vic signald.

m Vice nez polovinu konverzi tvofi akéni produkty (1+1, 2+1 zdarma). S tim bych

pracoval vic - v textech inzeratl i v samostatnych sestavach. Dnes se akce 2+1v
kampanich skoro nekomunikuje.

m VyzkousSel bych novou PMax kampan Cisté na nakupy a dynamicky remarketing,
rozpocet rozdélit tfeba 50/50.

m Prosel bych vyhledavaci dotazy a vylouéil nerelevantni vgrazy, na které se reklamy
zobrazuji (napfiklad jiné druhy substratd nebo produkty na uplné jiné pouziti).

m Sjednotil bych informace: doprava zdarma je v reklamach od 1 500 K&, na e-shopu az
od 2 000 K.
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PUBLIKA A STAVAJIcI zZAKAZNICI

Se stavajicimi zakazniky se v kampanich prakticky
nepracuje

Pfitom pravé oni predstavuji nejlevnéjsi a nejkvalitnéjsi konverze - znacku uz znaiji,
produktu ddveéruji a maji mnohem vyssi pravdépodobnost opakovaného nakupu.
Kampané se dnes soustiedi témeér vghradné na ziskavani novych zakaznikl, coz je

vzdy drazsi cesta.

Co bych udélal Bannery maji svuj ucel

Propojil databaze zdkaznikd s S tim souvisi grafika a bannerova
kampanémi, vyuzili je pro zpfesnéni komunikace. Bannery jsou idealni
algoritmui a segmentovali publika nastroj pro opétovné osloveni lidi,
podle chovani. Dnes se lidé nevraceji komunikaci akci, novinek a ddvodu,
zpét na web, nepfipominate se jim a pro¢ se vratit. Aktualné se napfiklad
nevyuzivate jejich data k lepSimu akce 2+1 zdarma v kampanich témeér
cileni. Dal8i skupinou by bylo nekomunikuje.

podobné publikum vychazejici z lidi,

ktefi v minulosti nakoupili.

Pokud jsou chovatelé dulezita é¢ast prijmu

Vytvoril bych v kampanich samostatné skupiny podkladl zamérené na né. Lidé
vétSinou nehledaji produkt podle nazvu, ale feSi konkrétni problém svého zvifete -
traveni, zazivani. Podobné jde pracovat i s dalSimi tématy, jen s menSim objemem
hledani.

Zaveér

Kampané samotné jdou technicky upravit a dostat z nich vice. Ale aby reklama
dlouhodobé fungovala, je potfeba jasné vysvétlovat, co je produkt a prod ho koupit,
aktivné komunikovat akce a slevy, pracovat se stavajicimi zakazniky a sladit web, obsah
i kampané do jednoho srozumitelného pribéhu. Teprve kombinace téchto krok’ dava
kampanim skute¢ny smysl a prostor k rdstu.
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POZNAMKA K UKAZCE

Kdy audit skonéi u webu, ne u kampani

1 otazka 15-20 %

na zacatku: co vlastné cilové PNO, které jsem
prodavate a pro¢ mé to ma rovnou oznacil za
zajimat nerealné

Pro¢ tuhle ukazku davam na web

' 4
6 Uprav
v kampanich, které
jdou
udélat hned

U produktu, ktery nikdo nezna, se kampané nedaji oddélit od webu. Reklama umi privést

lidi, ale kdyz jim web do par vtefin nevysvétli, co kupuji a pro¢, utraci se zbytec¢né. Proto

je tahle analza z vétsi ¢asti o webu a komunikaci - a proto v ni klientovi fikdm na rovinu

i to, ze jeho cilové PNO ted nedava smuysl.

Podklad vznikl z ndhledu do Google Ads a Google Analytics a z prochazeni webu klienta k 2. 2.

2026. Do uctl jsem v ramci auditu nezasahoval.
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,KaZdd kacka, ktera se mnou
vyrazi do reklamy, privede

kamosky.*




