Zname viteze dalsi Sklik vyzvy. Kdo si nejlépe
poradil s cilenim na vlastni seznamy
zakazniku?
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Blizici se konec cookies tretich stran vyzaduje pripravu, a proto jsme se v nasi Sklik vyzvé
zamérili na cileni na vlastni seznamy zakazniku. Kdo se stal vitézem? To zjistite v nasSem
clanku, kde se dozvite i to, o jaké ceny se tentokrat soutézilo a jak vyzvu komentuji vyherci.

Z bohaté rody ucastniku vyzvy porota vybrala dva nejleps$i, a to a Dentsu Media Services s
klientem Generali Ceska pojistovna. Obé agentury prokazaly, Ze si vyhru zaslouZi, at uz diky
preciznimu nastaveni kampani, nebo chytré optimalizaci v prubéhu celé vyzvy.

Co porota hodnotila a o co se soutézilo?

Porotci z Skliku se tentokrat zameérili na:

e praci se strukturou a nastavenim cileni,

e praci s dennim limitem kampané a maxCPC,
e kreativni praci s cilenim,

e celkovou optimalizaci a efektivitu.

Odmeény pro vyherce vyzvy jsme se rozhodli vyletnit. Prvni z vyhernich bali¢ku zahrnuje oblibeny
fotoaparat Instax, kterym vyherci mohou zvécnit své letni zazitky, a drevéné fotoalbum s vénovanim.
Druhou vyhru tvori prenosna promitacka a vSe potrebné pro vyrobu domaciho popcornu, aby si
vitézové mohli uzit soukromé letni kino.

Jak se vitézové poprali s vyzvou?

 Lucie Buresova z Vivio agency komentuje vyuziti vlastnich seznamu zakazniku v
kampani pro klienta Nobilis Tilia:

Vlastni seznamy zékaznikl vyuzivame dlouhodobé a praci s nimi neustéle vylepSujeme. Velmi nam
pomaha propojeni Skliku s LeadHubem, diky kterému mame vzdy aktualni seznamy a muzeme si je
nadefinovat tak, jak zrovna potrebujeme. Tyto seznamy pouzivame ve vSech pripadech, kde bézné
vyuzivame publika zaloZenda na cookies, napriklad k osloveni uzivatel, kteri nam dali kontakt, ale
nenakoupili, s nabidkou slevy.

Pokud jste jesté nezacali s testovanim, neni na co ¢ekat. Doporucuji za¢it s mensimi seznamy, u
kterych predpokladate, ze budou dobre fungovat, a nebat se vyssich cen za proklik. A postupné cileni
rozSirovat.

Lucie Buresova
PPC Specialistka, Vivio agency



Pouzivame klasické bannery i responzivni inzeraty a kampané délime podle cileni na mobily a
pocitace kvuli rozdilnym cendm za proklik. Casto také vyclenime umisténi na strankach Seznamu do
samostatné sestavy.

Vlastni seznamy maji lepsi konverzni pomér a navratnost investice nez cileni na cookies, ale nizsi
zasah a privadi mensi objem trzeb. Konkrétné vidime 2 x vyssi konverzni pomér, o 7 % nizsi PNO, ale
0 33 % méné konverzi, o 78 % vyssi cenu za proklik a 0 68 % méné proklik. Kvuli tomu testujeme
obecnéjsi a kategoricky remarketing s vlastnimi seznamy.

se Vv

e Praci s vlastnimi seznamy v kampani pro klienta Generali Ceska pojistovna popisuje i
Pavel Vokac z Dentsu Media Services:

Vyuzili jsme seznamy klientli u obsahové kampané s responzivnimi obsahovymi reklamami a
ynativnimi“ reklamami cilené na vysoce vizibilni umisténi. Zamérili jsme se na uzivatele, kteri uz u
Generali Ceské pojistovny méli v minulosti sjednané ur¢ité pojisténi. Chtéli jsme jim znovu ukézat
skvélé moznosti tohoto pojiSténi. A pak jsme také cilili na uZivatele, kteri vyuzivaji podobny
komplementarni produkt u Generali Ceské pojistovny. Diky komplexnosti nabizenych sluZeb jsme
ocekavali u téchto uzivatelu urcity prunik. Predikovali jsme vy$si konverzni pomér a lep$i miru
prokliku u sestav s vlastnimi seznamy zakaznikd.

S blizicim se koncem cookies tretich stran je klienty pripravovat na vyuzivani first party dat. A proto
se nyni vice soustredime na jejich zapojovani v kampanich a nasledné testovani.

Pavel Vokac
PPC Specialista, Dentsu Media Services

U nativnich reklam jsme do kampané pridali stejné seznamy zakazniku jako u kampané s
responzivnimi reklamami. K cilenim na umisténi jsme doplnili cileni na vlastni seznamy zakaznika
pro zpresnéni targetingu. Poté jsme porovnavali, které z cileni funguje 1épe.

Optimalizovali jsme predevsim bidovanim. BEhem kampané se nam zacalo potvrzovat, Ze cileni na
vlastni seznamy zakaznikid ma vyrazné vyssi konverzni pomér o 17 %, proto jsme u téchto sestav
zacali zvedat cenové nabidky na proklik, a naopak u klasickych cileni na z&jmy, zdjmy o koupi a
témata jsme je snizovali. U kampané s nativnimi reklamami jsme dosahovali v pruméru 2,5X vy$si
miry prokliku oproti cileni ¢isté na umisténi. I pres to, ze prumérna cena prokliku vzrostla o 50 %,
byli jsme schopni zvysit konverzni pomér o 35 %.

Za Sklik Jakub Loula a Jan Zvoldnek
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