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NISZOWY PRODUKT | DUZE EFEKTY,

czyli jak kampanie Google Ads napedzity sprzedaz Bagum w B2B i e-commerce.



350% wzrost sprzedazy online i 10% wB2B
dzieki dobrze skrojonej strategii Google Ads.

Zobacz, jak przy ograniczonych mozliwosciach technicznych sklepu
udato nam sie zbudowac skuteczng kampanie reklamowa
i realnie zwiekszyc¢ przychody klienta.
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BAGUM KRZYSZTOF BADOWSKI

to firma z siedzibg w Czestochowie, specjalizujgca sie w
produkcji tasm lamoéwkowych i nosnych, a takze gum
plecionych i dzianych. Od lat dostarcza swoje produkty dla
kluczowych branz: motoryzacyjnej, dzieciecej (np.
akcesoria do woézkoéw) oraz ogrodniczej, gdzie tasmy
Bagum wykorzystywane sg m.in. do wigzania drzewek.
Dzieki wysokiej jakosci produktow oraz szerokiej gamie
rozwigzan firma zyskata zaufanie zarowno wsrdd klientow
hurtowych (B2B), jak i detalicznych (B2C), tgczac tradycyjne
rzemiosto z nowoczesnym podejsciem do sprzedazy.
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WYZWANIA

Wspétprace z firmg Bagum rozpoczelismy w
czerwcu 2023 roku i kontynuujemy jg az do dzis.
Naszym gtéwnym celem byto zwiekszenie
sprzedazy w obszarze zamoéwien hurtowych

i detalicznych, realizowanych przez nowo
uruchomiony sklep internetowy: sklep.bagum.pl\ ;

°




WYZWAN |A Na poczatku zmierzyliSmy sie z kilkoma istotnymi problemami:

T
o0 *
OGRANICZONE MOZLIWOSCI DYNAMICZNIE ZMIENIAJACY SIE WYSOKI KOSZT KLIKNIEC (CPC)
TECHNICZNE SKLEPU, BUDZET REKLAMOWY, i i
w kampaniach promujacych
ktére utrudniaty zbieranie skokowe zwiekszanie budzetu niektére produkty niszowe,
danych o konwersjach; w poszczegolnych kwartatach, co znaczgco utrudniato analize
co powodowato trudnosci w dziataniu i prognozowanie kosztéw konwersji
kampanii reklamowych w dtuzszej perspektywie czasu.

Co wazne, brak kompletnych danych analitycznych wymusit na nas scistg wspétprace z klientem
i opieranie sie nie tylko na liczbach, ale tez na jego informacjach o rzeczywistym wzroscie sprzedazy.
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STRATEGIA DZIALAN

MARKET'NGOWYCH dopasowang do dwdch réznych grup odbiorcéw:

B2B (HURTOWNICY, PRODUCENCI,
BRANZA AUTOMOTIVE ITP)

Skoncentrowalismy sie na kampaniach w sieci wyszukiwania
z wykorzystaniem strategii portfolio, co pozwolito
na efektywne zarzadzanie budzetem migedzy kampaniami
opartymi na réznych typach stéw kluczowych.

Celem naszych kampanii byto nie tylko zwrécenie
uwagi potencjalnych klientéw, ale takze kierowanie ich
bezposrednio do sklepu, zwiekszajgc szanse na konwersje.
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B2C (KLIENCI INDYWIDUALNI
KUPUJACY ONLINE)

Uruchomilismy kampanie Performance Max (PMax),
skoncentrowang na produktach detalicznych.
Kampania rozpoczeta sie w trzecim kwartale 2024 roku
i od tego momentu stale zwiekszata widocznos$é
sklepu oraz sprzedaz online.

Nasi specjalisci opracowali kompleksowg strategie dziatan w Google Ads,
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EFEKTY DZ|ALAN Pomimo ograniczer analitycznych po stronie klienta skuteczno$é dziatan byta
jasno widoczna — zaréwno w danych liczbowych, jak i z bezposredniego

feedbacku od zespotu Bagum.

WZROST SPRZEDAZY B2B WZROST SPRZEDAZY W SKLEPIE EFEKTYWNOSC KAMPANII
0 10% ROK DO ROKU INTERNETOWYM AZ 0 350% REKLAMOWYCH
Dla firmy produkcyjnej tak pozytywna Sklep zyskat wiekszg widocznosé w ° Sredni koszt konwersji: 10,91 zt
zmiana przetozyta sie na znaczacy wzrost wynikach wyszukiwania i zwiekszyt liczbe ) Sredni koszt klikniecia (CPC): 1,91 zt
przychoddw i rozwoju sieci klientéw regularnych zaméwien od klientow ° taczna liczba konwersji: 14 409
hurtowych. detalicznych.

Najlepszym okresem byt kwartat, w ktérym zintensyfikowalismy dziatania kampanii Performance Max.
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PODSUMOWANIE

Wspétpraca z firmg Bagum pokazuje, ze nawet w
branzy tak niszowej jak pasmanteria przemystowa
mozna skutecznie rozwijaC sprzedaz online,
zaré6wno w modelu B2B, jak i B2C. Kluczem do
sukcesu okazata sie tu dobrze przemyslana
strategia kampanii Google Ads, umiejetne
dostosowywanie sie¢ do zmiennego budzetu oraz
stata komunikacja z klientem. Mimo ograniczen
technologicznych, jakie napotkaliSmy, udato nam
sie wspolnie wypracowa¢ model dziatan, ktory
przynosi realne efekty i wspiera rozwdj biznesu.




PODSUMOWANIE

Cieszymy sie, ze mozemy by¢ czescig tej
transformacji i wspiera¢ Bagum w dalszym
skalowaniu dziatan online. UdowodniliSmy, ze przy
odpowiedniej strategii i partnerskim podejsciu
nawet techniczne ograniczenia czy wyzwania
budzetowe nie stojg na drodze do sukcesu. Przed
nami kolejne etapy wspoétpracy, nowe kampanie i
pomysty, a dotychczasowe wyniki jedynie
motywujg nas do dalszych dziatan.
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