Pripadova studie
ROPO efektu u kampani
klienta Sconto
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O Sconto

Sconto pat¥i k nejvétsim prodejctim nabytku v Evropé a nejznaméjsim v Ceské
republice. Kromé kamennych prodejen provozuji od tnora 2011 také e-shop, kde
si zakaznici mohou objednat nabytek a nejrliznéjsi bytové dopliky z pohodli jejich
domova.

O MarketUP

MarketUP je reklamni agentura, ktera se specializuje na online marketing a prodej.
Navrhuiji a realizuji kampané pro klienty od roku 2010, ale na poli byznysu se pohybuji
uz vice nez 15 let.

V sougasné dobé pracuji nejen pro klienty z Ceské republiky, ale i z celé stfedni Evropy
a zbytku svéta.

ROPO efekt

ROPO je zkratka anglického ,Research Online, Purchase Offline”. Oznacuje se tak
chovani zakaznik(, ktefi vyhledavaji informace o produktech na internetu, ale zbozi pak
nakupuji v kamennych obchodech.

ROPO efekt se tyka webové analytiky a uplatiuje se pfi hodnoceni marketingovych
investic do online propagace. Zejména u firem, které se fidi vykonnostnimi principy
a kromé online prodeje umoznuji i ndkup v kamenné prodejné.
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Uvod

Ve dnech 22. 4.-1. 5. 2016 probihal pro klienta Sconto test ROPO efektu kampani.
Hlavnim cilem bylo analyzovat, kolik zakaznik( nakoupi offline v kamenném obchodé
na zakladé online osloveni. Test zastitovala reklamni agentura MarketUP, ktera na
kampanich klienta Sconto odvadi dlouhodobé kvalitni praci a jednim ze zdrojd byl Sklik.

Strategie kampani odpovidala metodice ,SEE, THINK, DO, CARE".

Pro akci byla nasazena sleva -35 % na nabytek a -15 % na bytové doplriky. Cileno
bylo primarné na 3 mésta — Praha, Brno, Ostrava, kde je dlouhodobé nejuspésné;jsi
prodejnost.

se slevou 35 %
na nabytek

Premysiite o tom, Ze si pofidite nové vybaveni do své domécnosti? Navativte néktery z obchodnich
‘domii SCONTO Nabytek a vyuZijte nasi skvélou nabidiu! Po predioZeni slevového kodu 35%-SLEVA-
64 nasemu prodejci nebo zadanim kédu v e-shopu vam bude za(Etovana sleva -35 % na nabytek a
-15 % na bytové dopliky.

Promo kod si miiZete opsat, stahnout, nebo zasiat na e-mail. NS tip: Vyfotte si slevovy kéd na
telefon.

(g R 35%-SLEVA-64

Nevahejte, slevy plati jen od 22. 4. do 1. 5. 2016,
Va5 SCONTO tym, www.sconto.cz

Praha 5 Stodilky, Praha 9 Gerny Most, Brmo, Ostrava, Liberec, Usti nad

rroacmny Labem, Geské Budsjovice, Hradec Krlové

Prediozenim slevového kédu 35%-SLEVA-64 nasemu prodeici i P hop totiz %na N gy g
nébytek a 15 % slevu i pouze U 2bod, stanovena klubova SCONTO cena. Akce se nevztahuje na b(.f"h .l ‘)
‘2hodi 2 aktudinho rekiamnino prospektu, kuchyfiské spotfebide, dFezy a vodovodni baterie a na iz zZievnéné zboi. Slevy nelze séitat. Akl nelze kombinovat s fingmi NABYTEK

marketingovymi akcemi spole&nosti SCONTO Nébytek.

BéZny medialni rozpocet byl v ramci této akce navysen o 20 % a marketingové kanaly
kromé testovanych byly pozastaveny.
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Jak se postupovalo

Strategie SEE, THINK, DO, CARE

SEE THINK DO CARE

Display
Video

Search

. : Facebook
Social Media customer match

Google
customer match

Content marketing

Sklik zasahoval do fazi SEE, THINK a DO, z €ehoz primarni zaméreni bylo na fazi DO.
e SEE — Bannery v obsahové siti Sklik

e THINK — Retargeting (graficky)

e DO - Vyhledavaci kampan

Méfitelné konverze

e Stazenikdduv PDF

e Zaslani kédu na email
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Neméfritelné konverze
e Opsani kédu
e \Vyfoceni kédu

e Zobrazeni kédu pfimo online (mobilni zafizenf)

se slevou 35 % \

na nabytek

Vb IRV 359, -SLEVA-64

SCONTO
I I
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Vysledky ROPO kampané

Z celkového poc¢tu namé&renych konverzi tvofil Sklik 25,6 %.

Podil na konverzich v jednotlivych fazich
e SEE-14%

e THINK-5%

e DO-42%

69 % nakupti provedeno v kamennych prodejnach. Pouze 31 % probéhlo pfimo pres
e-shop.

31 % 69 % 42 %

nakupi online nakupi offline konverzi z mobild
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74 % trzeb je z kamennych prodejen, 26 % patfi e-shopu.

Podil trZzeb u jednotlivych kanala

e Search — 74 % kamenna prodejna, 26 % e-shop

e Banner —98 % kamenna prodejna, 2 % e-shop

e Retargeting — 75 % kamenna prodejna, 25 % e-shop

e Customer match — 5 % kamenna prodejna, 95 % e-shop

Celkoveé bylo béhem akce privedeno na web 25 540 uzivateld.
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Co se zjistilo

e Online kampané ovliviiuji nakupy v kamennych prodejnach ve vysoké mire.
e V3echny online kanaly se podileji na offline ndkupech vice nez na online nakupech.
e Z offline nakup( jsou vysSi trzby, nez z online nakupd.

e Primérna hodnota jedné transakce byla v kamenné prodejné o 76 % vyssi nez
pramérna hodnota jedné objednavky na e-shopu.

e Témér % objemu nakupUl iniciovanych kampani bylo uskute¢néno v kamennych
prodejnach a pouze % v e-shopu.
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