
















Wzrost ROASu i 
redukcja kosztów 

pozyskania klienta 
online potwierdzają 

skuteczność naszych 
decyzji, opartych o 
pogłębioną analizę 

danych.

• Opieraliśmy część kampanii o pogłębione targetowanie 
behawiorystyczne, korzystając z rozwiązań jak Lifetime Value Klienta 
oraz własnych list, tworzonych w oparciu o jak największe 
prawdopodobieństwo zakupu.

• Sukcesywnie zmniejszamy koszt pozyskania Klienta online, 
w kontrze do rosnących kosztów w przypadku próby zdobycia Klienta 
offline. 

• Wdrożyliśmy Conversion API na Meta Ads, dzięki czemu dosyłamy 
wiele więcej danych do systemu reklamowego. Zdarzenia zostały 
wzbogacone o zliczanie konwersji offline, co przełożyło się na wzrost 
wyników kampanijnych. 

• Maksymalnie wykorzystywaliśmy feedy produktowe, co doprowadziło 
do zwiększenia widoczności marki i ROASu. Feedów używaliśmy nie 
tylko do działań czysto performence’owych (search, display) ale także 
do promocji wpisów blogowych. 

• Rozpoczęliśmy działania z kolejnym retargeterem co poskutkowało 
wzrostem inkrementalności w ilości konwersji 
i przychodów. 



• Udoskonalenie systemu analityki i pomiaru efektywności 
sprzedaży 

Wdrożyliśmy zaawansowany system atrybucji data-driven 
w GA4, zintegrowany z naszą aplikacją mobilną i platformą 
webową. Pozwoliło to skupić się na faktycznie zrealizowanych 
transakcjach, eliminując wpływ nieopłaconych rezerwacji 
na nasze analizy. Dzięki integracji z API Google, nasze decyzje 
marketingowe opierają się teraz na precyzyjnych danych 
o rzeczywistej wartości sprzedażowej.

• Rozwój własnej infrastruktury analityczno-marketingowej 
Wprowadziliśmy system analityczny oparty na Measurement 
Protocol dla GA4 oraz server-side GTM, co zwiększyło kontrolę 
nad przepływem danych marketingowych. Rozwiązanie 
działające w całości na naszych serwerach pozwala 
na dokładniejszą analizę ścieżek zakupowych oraz usprawnia 
automatyzację procesów komunikacyjnych i personalizację 
przekazu.



• Udoskonalenie systemu identyfikacji i personalizacji 
Wprowadziliśmy system identyfikacji zalogowanych 
użytkowników, który łączy dane z różnych kanałów sprzedaży. 
Umożliwia to lepsze zrozumienie potrzeb klientów i tworzenie 
dopasowanych rekomendacji, wykorzystując dane z dwóch 
niezależnych źródeł informacji.

• Wdrożenie inteligentnego systemu rekomendacji 
Stworzyliśmy system automatyzacji komunikacji 
wykorzystujący algorytmy AI do analizy zachowań 
użytkowników. System analizuje historię przeglądania 
i wykorzystywane filtry wyszukiwania, by poprzez email 
i powiadomienia push w aplikacji mobilnej dostarczać 
trafniejsze rekomendacje ofert turystycznych.



Bloga piszemy dla 
ludzi, nie dla robotów. 
A to przekłada się na 

realne 
zainteresowanie 

użytkowników i wyniki 
biznesowe.

Bardzo mocno stawiamy na edukacyjno – inspirujący kontent na blogu, 
który nie tylko wpływa na SEO, ale również dostarcza realną wartość 
dla czytelników.

• Odpowiedni research tematów, ciągle udoskonalana strategia 
tworzenia kontentu, współpraca z wartościowymi copywriterami a 
także optymalizacja kampanii performance'owych pozwala nam 
pochwalić się największym blogiem eCommerce w Polsce w 
kategorii Travel wg raportu Elephante x Senuto. 

• Tworzenie eksperckich treści przez kadrę naszych 
doświadczonych pilotów i rezydentów, które inspirują naszych 
czytelników, przekłada się na ogromny ruch organiczny z tego 
kanału oraz podwojenie sprzedaży w omawianym okresie.



Sukces aplikacji 
mobilnej zależy od 

odczuć użytkowników. 
Wprowadzone przez 

nas zmiany w obszarze 
UX poprawiły 

zadowolenie naszych 
klientów. Aplikacja  

Rainbow jest jedną z 
najwyżej ocenianych w 

kategorii Travel w 
Polsce.

Nasza aplikacja Rainbow jest otwartym projektem, nad optymalizacją 
którego pracuje łącznie kilkadziesiąt osób.

• Przeprowadziliśmy pełen proces usability inspection i zoptymalizowaliśmy 
UI aplikacji mobilnej, ujednoliciliśmy interfejs aplikacji z serwisem www oraz 
wprowadziliśmy wspólny design system, co poza efektem sprzedażowym dało nam 
ocenę 4,8 na Google Play i w App Store

• Rozpoczęliśmy kampanię reklamową prowadzącą ruch do aplikacji, która przyniosła 
kilkadziesiąt tysięcy pobrań

• Wdrożyliśmy ułatwienie logowania one tap login Google, co przełożyło się wzrost 
liczby userów zalogowanych i umożliwiło tworzenie wartościowych segmentów 
w strategii omnichannel - rozpoznajemy usera cross-device

• Zaimplementowaliśmy narzędzie do powiadomień push
• Zoptymalizowaliśmy parametry wydajnościowe aplikacji (Android Vitals) 
• Wprowadziliśmy możliwość zakupów biletów czarterowych bezpośrednio w aplikacji
• Opublikowaliśmy apkę na dodatkowej platformie (Huawei app galery)



Wprowadziliśmy zupełnie nową kartę produktu (hotelu / 
wycieczki objazdowej) – najważniejszego touch-pointu 
sprzedażowego na r.pl

• Przeprowadziliśmy pełen proces design thinking, efektem którego jest 
znacząca optymalizacja UX/UI karty produktu i lepsze dopasowanie 
do potrzeb użytkowników. 

• Stworzyliśmy strategię wykorzystania AI w dopasowaniu treści na 
stronie do potrzeb użytkowników 

• Opracowaliśmy i wdrożyliśmy strategię UX writing w obrębie całego 
ekosystemu (web/app) 

• Zoptymalizowaliśmy linkowanie wewnętrzne, co przełożyło się na 
wzrost widoczności niektórych podstron + szybsze indeksowanie 
przez wyszukiwarki.

Stawiamy na działania 
UX, bo to motor 

napędzający 
konwersję, a AI to 

dodatkowa dźwignia 
maksymalizująca 

efekty.



Zbadaliśmy procesy decyzyjne klientów w kontekście usług dodatkowych i 
dokonaliśmy zmian w strategii sprzedaży, komunikacji, a także marketingu.

• Wyprowadziliśmy zakup wycieczek fakultatywnych z procesu rezerwacyjnego wczasów, aby nie 
zaburzać ścieżki zakupowej; skupiamy się na ich sprzedaży w panelu klienta i aplikacji. 
Wycieczka fakultatywna jest złożoną usługą i wymaga dłuższego procesu zakupowego i 
decyzyjnego.

• Wyeksponowaliśmy i wprowadziliśmy bardziej perswazyjne komunikaty w ścieżce wczasów 
dla wyboru miejsca w samolocie i wyższego ubezpieczenia. Obie usługi są proste i zazwyczaj 
proces decyzyjny u klienta o zakupie jest krótki.

• Zbadaliśmy w jakim okresie przed wylotem klienci dokonują zakupu poszczególnych usług i 
zoptymalizowaliśmy pod te dane system komunikacji marketingowej z klientem, który nie 
zakupił usług wcześniej

• Utworzyliśmy automatycznie kampanie reklamowe w Google i na Facebooku do osób, które 
zakupiły wczasy, a nie kupiły usług dodatkowych. Wykorzystaliśmy do tego maile i numery 
telefonów klientów

• Udoskonaliliśmy prezentowanie i podpowiadanie odpowiednich usług dodatkowych, a także 
proces zakupowy w panelu klienta i aplikacji 
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