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00 | Intro et présentation des intervenants

Pierre-Baptiste Couette-Barreau
Responsable du développement de Céos

Elodie Jugla
Responsable commerciale chez Price Observatory

Linkedin

https://www.linkedin.com/in/elodiejugla/


X



X



X

40M€
d’investissement média 
sur Google Ads.

00 | Céos est le cabinet Google Ads des marques exigeantes

190+
marques 
accompagnées

700k€
investi en propre sur 
notre e-commerce

14
experts Google Ads 
et e-commerce

Google Ads est un levier tellement critique pour les 
marques, que ce n’est plus un sujet marketing.
C’est un sujet de gouvernance

Hors la plateforme entretient le flou et revendique des 
ventes plus qu’elle n’en crée.

Google vous pousse à dépenser plus.
Nous le forçons à vous rapporter plus.

Nous avons développé le protocole WhiteBox, une 
méthode propriétaire pour piloter Google Ads à la 
hauteur des enjeux qu’il représente pour vous.

Google Partner Premier 2026
Top 3% Google Ads France
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Revendeurs spécialisés : Sport, Mobilité, Bricolage, Matériel, Équipement…

Business Récurrents : Mode, Cosmétique, Alimentaire

Marque avec distribution en direct, omnicanale ou physique

00 | Nos clients

Ils nous font confiance…
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Le prix un facteur clé du mix marketing sous-exploité  

Le prix a un impact direct sur : 

● Votre classement sur Google
● Les moteurs de comparaison de prix
● Votre référencement
● L’obtention de la Buy Box sur les Marketplaces
● Vos taux de conversions 
● Vos ventes  
● Votre budget publicitaire
● Vos marges 
● La gestion de vos stocks
● Votre image de marque 
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Google Shopping est un comparateur de prix

A produit similaire.

Le clic ira au produit le 
plus compétitif.



X

Google Merchant propose nativement une vision sur votre situation

Analyse de tous les produits 
du flux ayant un EAN.

Comparaison en direct vous 
informant si : 

- Moins cher
- Similaire
- Plus cher

que vos concurrents
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Labeliser nos produits compétitifs dans Google Ads 

Label Perso. = Compétitif

Remontée des infos prix
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Organiser notre performance actuelle par bucket

Type ROAS Budget Action

✅ Profitable > ROAS Cible
> Budget mini

Investir plus ici

⚠ Costly < ROAS Cible Maitriser les budgets dépensé aussi

󰗨Haut potentiel > ROAS Cible
< Budget mini

Accélérer les investissements ici

󰗭Bas potentiel < ROAS Cible Baisser la voilure

0⃣Zero conv 0 > 0€ Isoler dans des campagnes dédiées

💀 Zombie Budget = 0 Isoler dans des campagnes dédiées

ROAS Réel Budget dépensé
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Répartition des budgets par catégorie
ROAS Cible = 3 /// Budget Mini = 35€
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Répartition des budgets
ROAS Cible = 3 /// Budget Mini = 35€ Shopping n’est pas rentable

52% du budget en “Coûteux”
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Structure - Granulariser votre structure de compte avec votre compétitivité

L’objectif : 
Accélérer les budgets sur les produits toujours bien pricés 

Shopping - Produits profitables + Compétitifs

Shopping - Produits profitables + Pas compétitifs

Shopping - Produits costly + Compétitifs

Shopping - Produits costly + Pas compétitifs
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Étude de cas : Bobochic

Problématiques
● Marque en croissance dans un marché du canapé qui fait -5% vs 

N-1. Il faut réussir à maintenir la croissance malgré le contexte.

● Une concurrence très intense, qui copie les modèles et la stratégie

● Une partie conséquente du budget Google Ads est investi sur des 
produits en dessous des objectifs de ROAS.

● Le business est rythmé par de nombreux temps forts (BF, Soldes, 
marronniers). Il faut réussir à les surfer sans épuiser l’audience.

Actions mise en place
● Restructuration de Google Shopping avec une approche évolutive 

selon les niveaux de performance des produits du site

● Réécriture des annonces Search en utilisant les biais cognitifs avec 
une selection de KW en Exact et Expression

● Stratégie d’animation des temps forts de la marque

+27% 
de CA HT site web 

vs même période N-1
(en 4 mois de travail)

+94% 
de CA Shopping

vs même période N-1
(en 4 mois de travail)

http://www.youtube.com/watch?v=GdqqbGn5sMI
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Programmer un diagnostic et une démo

Pierre-Baptiste Couette-Barreau
Responsable du développement de Céos

Elodie Jugla
Responsable commerciale chez Price Observatory

Linkedin

pb@ceos.frelodie@price-observatory.com
07 71 37 70 47

https://www.linkedin.com/in/elodiejugla/

