Jak zvysSit navstévnost webu
diky spravné zacilenému
personalizovanému sdéleni?

Mazda

Mazda Motor Corporation je japonsky vyrobce
automobilt s globalnim zamérenim. Podil na evropském
trhu se pohybuje kolem 1,7 %. V Ceské republice

dosahl v roce 2020 trzniho podilu 0,88 %, coz odpovida
1789 prodanym voztim. U voz( se zaméfuje na cilovou
skupinu, ktera upfednostnuje kvalitni vybavu a design
nad cenou. Aktualné na Ceském trhu nabizi k zakoupeni
8 modeld.

GroupM a Xaxis

GroupM je globalné nejvetsi komunikaéni skupina, ktera
plUsobiv 80 zemich svéta. Nema zadné pfimé klienty,
komunikaci s nimi zastreSuji jeji agentury. Jednou

z nich je Mindshare, ktery ma na starosti klienta Mazdu.
Programmatickym tymem, ktery realizoval tuto case study
je Xaxis, ktery poskytuje klientdm komplexni feSeni s Sirokou
Skalou technologii a garantuje méfitelné vysledky.

CO kampani Q>

Web mazdaihned.cz spravovany klientem inzeruje skladové, ojeté a prfedvadéci vozy, u kterych
by rad podpofil jejich prodej. Pfedmétem kampané je proto zlepSeni vykonu domény pomoci
bannerl. Mazdaihned.cz ma na strankach k dispozici pres sto voz(i rozmisténych po vSech

28 dealerstvi Mazdy v CR.

Objem impresi: 929703

Obdobi: 14.10.2021-19.11. 2021

Reach: 234 000 unikatnich cookies, z toho 2/3 na Seznamu

CTR: 0,29 % (bez dynamickych prvk{ napojenych na Seznam cileni 0,15 %)
CPA: 3266 K&

Prokliky: 2732

Kreativy: 1728 variant

Primeérna vizibilita: 60 %

CCiI kampané Q>

Cilem kampang je privést navstévniky na web diky spravné zacilenému personalizovanému
sdéleni. Klient vyzaduje maximalné efektivni oslovovani potencialnich zakaznikd a spravu
promovanych kust automobild.

CPFiprava pred spusténim Q>

Xaxis vytvoril dynamické bannery s mnozstvim prvkd, které se ménily podle relevance
nabizenych modeld aut a polohy potencialniho zakaznika. Zakladem byla prace s kreativami
napojenymi na data Seznamu. V ramci technického setupu Xaxis vytvofil dynamicky feed s vice
nez 1728 variantami. Kreativy vytvofené v Google Web Designeru nasledné propojili s timto
feedem v Google Studiu. Vysledné dynamické bannery importovali pfimo do DCM AdServeru,
kde se zalozila standardni kampan.

Ve sluzbé DV360 se poté nasadil zobrazovaci skript s kompletni dynamikou, ktera se
fidila cilenim od Seznamu v DV360 a podminkami z feedu. V rdmci cileni se Xaxis Fidil
doporuc¢enim RTB konzultacniho tymu Seznamu a vyuzil data z portalu Sauto.cz dle
uzivatelskych filtr( karoserii.

COptimaIizace & RTG Q>

V kampani jsme optimalizovali pfedevsim CTR, s pfihlédnutim ke
konverzim. Conversion tracking jsme zajistili pomoci vytvorenych @
Floodlightt ve sluzbé CM360 a nasledného propsani do DV360. Pokud

tedy navsteévnik klikl na podstranku urcitého automobilu nebo projevil &

zajem pfi prochazeni detailu vozu, retargetovali jsme ho kreativou >

stejného modelu.

CVysIedky CTRaCPA Q>

Kampan diky kvalitné odvedené praci tymu Xaxis a vyuziti cileni od Seznamu dosahla
CTR 0,29 %. Jednalo se tedy o narlist 88 % oproti kampani, kde nebyla zapojena
personalizovana kreativa. Potvrdilo se, Ze spojenim kvalitniho cileni a personalizovaného
sdéleni, m{zete dosadhnout lepsSich vysledka.

Seznam poskytl cileni slozené z navstévnikd, ktefi na portalu Sauto.cz zadavali své
preference na jednotlivé karoserie vozu. Napfiklad pokud potencialni zakaznici vyhledali
pomoci filtru SUV, zasahli jsme je pak kreativou SUV modelu Mazdy. | diky této personalizaci
klesla cena za konverzi o 40 %.

<Zévér Q>

Zapojenim dynamickych prvk( v kreativé a personalizovanému sdéleni k
na miru dosahla kampan pozadovanych vysledku. Podafilo se zlepsiti obé

sledované metriky CTR a CPA. A to diky optimalizaci dynamickych kreativ,

které byly navazané na relevantni zdroj dat Seznamu.
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