Pripadova studie:

Harry Potter vykouzlil
retézci BILLA skutec¢ny
byznysovy prinos

Jak se nam v Skliku podafrilo vyuzit potencial e-mailové
databaze BILLY?

Detailni vyhodnoceni displejové kampané adservované pomoci externiho
kédu otevrelo tuto tajemnou komnatu.

Ovérena agentura Pickerly se supermarkety BILLA zavitala
do svéta Car a kouzel. Agenturni tym pod vedenim Martina
Pesky ma rad vyzvy. Ve svych strategiich proto kombinuji
média, kreativy i technologie a zaméruji se na vyhodnoceni
PRESNE PODLE MEHO GUSTA skuteéného prinosu pro klienta, coz pro fetézec s 249
prodejnami skute¢né vyzva je.

Vlastni seznamy jsou diilezitou soucasti cileni

Stanoveni konkrétniho cile a zplsobu jeho dosazeni je zdkladnim kamenem pro Uspésnou
kampan.

JJ

“Pro BILLU bylo nasim tkolem aktivovat co nejvice zdkaznikii a zapojit je do
spotrebitelské akce, v niz mohli ziskat produkty s motivy Harryho Pottera.
Remarketing je stdle klicovy komunikacni kandl pro retenéni komunikaci

se zdkazniky, kterou zvysujeme jejich loajalitu. Ta se musi odrazit v ndriistu
velikosti ndkupniho kosiku nebo ¢etnosti ndvstév kamenné prodejny,” popsal
zadani pro agenturu jeji zakladatel Martin Peska.

Ret&zec BILLA ma k dispozici 1st party data diky jednomu z nejvétsich vérnostnich
programi na ¢eském trhu. Cileni na e-mailové adresy v Skliku otevielo novou cestu
komunikace zamérenou vyhradné ke stavajicim zakaznikGm.

Témeér dvoumeésicni kampan v Skliku byla sou¢asti komplexni multikanalové komunikace
zahrnuijici i dalSi kanaly, jako jsou sociélni sité nebo televizni reklama. K ovéfeni efektivity si
tym Pickerly spole€né s klientem stanovil jako hlavni ukazatele vykonnosti uplift v prodeji
produktd u ¢asti databaze zasazené bannerovou reklamou v porovnani s ¢asti databaze
slouzici jako kontrolni skupina.

Cileni na vlastni seznamy zdkaznikd v Skliku umoZziuje inzerentdim vybrat ze své
databaze e-mailové adresy a oslovit je v ramci obsahové sité. Reklamni systém
vyuzije zaslana uzivatelska data pouze pro zprostfedkovani vydeje reklamy.

Selekce e-mailu z databaze

Pro dosazeni co nejlepSich vysledk( doporucujeme vybrat z databaze pouze e-maily,

u kterych vydejovy scénar dava smysl. Agentura Pickerly toho vyuZila pro budouci
vyhodnoceni. “V prvnich kampanich, o kterych se zde bavime, jsme databdzi vérnostniho
klubu rozdélili na &dst exponovanou bannerové reklamé (stovky tisic email() a ¢dst

kontrolni (vyssi desitky tisic email(i), slouZici k ovéreni nasi hypotézy,” prozradil Head
of Digital Advertising, Jifi Typtl.

Pro cileni je zapotfebi mit alespon 200 sparovanych validovanych adres. Pracovat mizete
i s e-maily mimo doménu seznam.cz, napf. gmail.com. BILLA v tomto pfipadé méla
sparovanost témer 70 %.

Pomér sparovanych adres v kampani

@ Sparované adresy

Nesparované adresy

Volba kreativy

Pickerly nezistala u jednoho reklamniho formatu. Vyuzili staticky banner i HTMLS banner
podporujici pokrocilejSi animace.
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“Kreativu jsme adservovali v Campaign Manager 360, ktery nadm pomdhd
vyhodnotit crossmedidlni dopad kampané na webech i v mobilnich zarizenich,
sledovat unikdtni zdsah a vyhodnocovat vizibilitu nakupovaného inventory,”
doplnila za agenturu Pickerly Lucie Stiburkova. Adserving je v Skliku dostupny
prostfednictvim zadani externiho koédu, ktery v sobé nese veskeré informace

o reklamé. To znamena, Ze pomoci externiho nastroje ma inzerent moznost
domeéfit si metriky nad ramec Skliku, napt. zminovanou vizibilitu. DalSi metriky
z Campaign Manager 360 byly napomocné i pfi optimalizaci kampani.

Realny obchodni dopad

PFi vyhodnoceni kampani se agentura zaméfila na skute€¢ny dopad kampani pro klienta.
“Kampari cilend na e-mailové adresy nds mile prekvapila tim, Ze se nadm nejen vétsina
databdze spdrovala v Skliku, ale také jsme tyto uZivatele z 52 % redlné zasdhli. A to

i v kombinaci s cilenim na vybrand umisténi v ramci sité Skliku, kterd vykazuji nejvétsi
vizibilitu bannerovych ploch na nami realizovanych kampanich od zaédtku roku 2022.

Skutecné diilezitym vysledkem a hlavnim kritériem tispéchu kampané je redlny obchodni
dopad. Diky tomu, Ze jsme ¢édst nasi databdze vystavili bannerové reklamé a édst

jsme si ponechali jako kontrolni skupinu, mohli jsme si ovérit skutecny vliv na prodej
odehrdvajici se mimo online, tedy na kamenné prodejné. Zjistili jsme, Ze zapojeni uZivatelii
do spotrebitelské akce bylo o 8,4 % vyssi u uZivatelii, kterym se zobrazily nase bannery
oproti zdakaznikiim, ktefi bannery nevidéli,” zhodnotil vysledky Martin Peska.

Pomér sparovanych adres v kampani

+8,4 %

vysSi zapojeni uzivatelll zasazenych kampani

JJ

‘Jsem rdd, Ze se ndm diky této kampani a detailnimu vyhodnoceni jeji efektivity
podarilo ovérit, Ze cileni na nasi databdzi v ramci obsahové sité Skliku md své
misto u pldnovdni dalSich digitdlnich kampani. Redlny dopad na prodeje byl
nezanedbatelny,” potvrdil pozitivni vysledky cileni na vlastni seznamy zakaznik(

Digital Marketing Manager BILLA Petr Rychly.

Pfipadovou studii pfipravil Ondrej Némec, Seznam.cz
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https://spoluprace.seznam.cz/agency/pickerly-s-r-o/
https://www.billa.cz/harry-potter
https://martinpeska.cz/
https://pickerly.com/
https://napoveda.sklik.cz/cileni/vlastni-seznamy-zakazniku/#jak-funguje-cileni
https://napoveda.sklik.cz/reklamy/externi-kod/

