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CASE STUDY

The results
Global results were extraordinary. Smart Bidding generated 33% of 
all the traffic, revenue and number of orders. Turnover rose by 145% 
with an investment raise of 35% and AOV rose by 89%. But the icing 
on the cake was seeing the ROAS increased by 82%, reaching 407%. 
When zooming in per country, all mature markets had a boost in 
sales number [+ 44% in ES, +45% in IT,] while ROAS increased in all 
penetration markets [+100% in GB, +40% in PT]. Last but not least, 
recently launched markets [NL, PL] increased traffic by 55%. (July 
21-June 22 YoY)

“ Time spent on account management is 
time you cannot focus on strategy and 
expansion, Smart Bidding has given us 
that time”
—Alberto Rodríguez, Head of Digital & Ecommerce

The challenge
In 2011, Logiscenter jumped internationally and it’s growing 
continuously. Active in 12 countries with 8 different languages, 
Logiscenter’s product range gathers more than 150,000 high-tech 
products priced from 4 EUR up to 6,000 EUR. The challenge was to 
expand to new countries and improve their market position in the 
ones they were active in while keeping manageable and sharp 
account management.

The approach
Logiscenter created an international search-based structure. In 
order to reach new audiences and understand users products 
preferences they launched DSA and Shopping campaigns which 
provided insights on best seller products for each market. The 
game-changers were Smart Bidding - as it freed up the company 
experts to carry out strategic product analysis and study in-depth 
the customers’ journeys- and Enhanced conversions. These last 
ones were implemented in all 12 countries and proved to be 
extremely effective for lead measurement.

Partnering with Semmántica
Semmántica is one of the top agencies joining Google Partners 
International Growth Program. They use the program tools to study 
potential markets, advising to launch in NL and PL. But Semmántica 
goes the extra mile, for example, after analyzing the 10 USA states 
Logiscenter was active in, they suggested focusing on 7. Insights 
such as payment methods or top search terms were crucial in the 
decision. Another key aspect was to strengthen generic product 
search campaigns instead of branding campaigns.
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Resultados
Los resultados globales fueron extraordinarios. Smart Bidding 
generó el 33 % de todo el tráfico, los ingresos y la cantidad de 
pedidos. La facturación aumentó un 145% con un aumento de la 
inversión del 35% y el AOV aumentó un 89%. Pero la guinda del 
pastel fue ver que el ROAS aumentó un 82%, alcanzando el 407%. Al 
hacer zoom por país, todos los mercados maduros tuvieron un 
aumento en el número de ventas [+44 % en ES, +45 % en TI], 
mientras que el ROAS aumentó en todos los mercados de 
penetración [+100 % en GB, +40 % en PT]. Por último, pero no 
menos importante, los mercados lanzados recientemente [NL, PL] 
aumentaron el tráfico en un 55 %. (21 julio-22 junio año contra año)

“El tiempo dedicado a la administración de 
cuentas es tiempo que no puede 
concentrarse en la estrategia y la expansión. 
Smart Bidding nos ha devuelto ese tiempo.”
—Alberto Rodríguez, Head of Digital & Ecommerce

Reto
En 2011, Logiscenter dio el salto internacional y está en continuo 
crecimiento. Activo en 12 países con 8 idiomas diferentes, la gama 
de productos de Logiscenter reúne más de 150.000 productos de 
alta tecnología con precios desde 4 EUR hasta 6.000 EUR. El 
desafío era expandirse a nuevos países y mejorar su posición de 
mercado en aquellos en los que estaban activos mientras 
mantenían una gestión de cuentas manejable y precisa.

Enfoque
Logiscenter creó una estructura internacional basada en 
búsquedas. Para llegar a nuevas audiencias y comprender las 
preferencias de productos de los usuarios, lanzaron DSA y 
campañas de Shopping que brindaron información sobre los 
productos más vendidos para cada mercado. Los factores que 
cambiaron el juego fueron Smart Bidding, ya que liberó a los 
expertos de la empresa para llevar a cabo análisis estratégicos de 
productos y estudiar en profundidad los recorridos de los clientes, y 
las conversiones mejoradas. Estos últimos se implementaron en los 
12 países y demostraron ser extremadamente efectivos para la 
medición de plomo.

Alianza con Semmántica
Semmántica es una de las principales agencias que se unen al 
Programa de crecimiento internacional de Google Partners. Utilizan 
las herramientas del programa para estudiar mercados potenciales, 
aconsejando lanzar en NL y PL. Pero Semmántica hace un esfuerzo 
adicional, por ejemplo, después de analizar los 10 estados de EE. 
UU. en los que Logiscenter estaba activo, sugirieron centrarse en 7. 
Los conocimientos, como los métodos de pago o los términos de 
búsqueda principales, fueron cruciales en la decisión. Otro aspecto 
clave fue fortalecer las campañas de búsqueda de productos 
genéricos en lugar de campañas de marca.
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