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Případová studie pro GO FRESH 
Společnost Go Fresh se zabývá prodejem čerstvých sezónních potravin získaných od českých farmářů. 
Firma se díky své kamenné prodejně a letákové kampani úspěšně dostala do povědomí zákazníků ve městě, 
kde působí. A jelikož se společnosti daří, majitel se rozhodl pro expanzi do celé republiky. Tato expanze 
by měla být realizována prostřednictvím e-shopu a kurýrní služby přepravující potraviny z centrálního 
skladu. Majitel společnosti, Zdeněk Farmář, však neměl s digitálním marketingem žádné zkušenosti, a tak 
přípravu a realizaci kampaně svěřil do rukou agentury.  
 
S agenturou se dohodli na půl roční kampani zahrnující komplexní služby včetně designu webových 
stránek, komunikace na sociálních sítích, SEO a placené reklamy na internetu. Majitel společnosti 
odsouhlasil následující cíle:  
 
1. Vybudování dobře vypadajícího, funkčního a uživatelsky přívětivého e-shopu 
2. Vytvoření povědomí o značce (alespoň 300 návštěv na webu denně) a založení zákaznické 
komunity (8000 fanoušků na Facebooku, z toho 40 % aktivních) 
3. Měsíční počet objednávek realizovaných prostřednictvím e-shopu: 600, přičemž opakované 
nákupy z toho budou činit minimálně 30% 
 
Agentura na začátku kampaně zřídila Facebookový profil, kde majitel jednou za čtrnáct dní sdílí nabídku 
produktů a ceník. Agentura rovněž zaplatila reklamu za umístění ve vyhledávači na základě těchto 
klíčových slov: ovoce zelenina. Placená obsahová reklama byla umístěna na dva weby se zaměřením na 
streaming seriálů. Agentura také provedla uživatelské testování e-shopu pomocí eyetrackerové kamery, 
která dokáže určit, na které oblasti se uživatel díval nejdéle. Touto analýzou bylo zjištěno, že uživatelé 
měli nejvíce problémů se sekcí nákupního košíku, kdy pohledem zkoumali stránku, aniž by je zaujalo 
tlačítko „objednat“. U ostatních stránek na webu zákazníci vždy našli důležité prvky bez problémů, což 
potvrdili i při vyplňování dotazníku. 
 
 
ÚKOL: Na základě následujících analytických údajů proveďte analýzu stávajícího stavu online 
marketingovvých aktvit firmy a navrhněte novou strategii. 

 



 

 

 

 

 
 

 
 

 
 
 
 



 

 

 

 

 
 

 


