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Jak na efektivnejsi cileni diky vlastnim
seznamum zakazniku
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Spolecné s agenturou Shockmarket jsme pripravili detailni ukazku toho, jak vyuzit vlastni
databazi zakaznika pro presnéjsi cileni v kampanich v Skliku. V pripadové studii zjistite,
jak jsme pristoupili k segmentaci e-mailovych adres, jaka data jsme méli k dispozici i jak si
nase publika vedla v porovnani s tradicnimi retargetingovymi publiky, ktera vyuzivaji
cookies tretich stran.

Vyhodny software je e-shop specializovany na prodej druhotnych softwarovych licenci, na ¢eském
trhu ptisobi pres 16 let a za tu dobu obslouzil pres ¢tvrt milionu zdkaznikd. Ti na e-shopu nejvice
ocernuji usporu vice nez 50 % oproti beznym cenam, rychlé dodani elektronickych licenci a
prodlouzenou zdruku.

O agenture:

Shockmarket je brnénsko-ostravskd agentura se zamérenim na PPC, e-mailing, copywriting a
spravu socidlnich siti. Zdmérné spolupracuje s mensim poctem klientiim, aby kazdému mohla
venovat plnou pozornost a mohla s nimi peclivé budovat dlouhodobé a spolehlivé vztahy. S klientem
Vyhodny software spolupracuje uz od svého zalozZeni, tedy 5 let.

Plna automatizace a efektivni prace s kontakty na par
kliknuti

Nase pripadova studie podrobné ukazuje, jak se situace u klienta proménila po zavedeni nového
zpusobu cileni. Déle vam predstavime srovnani stavu pred a po zahdjeni prace s nastrojem
SmartEmailing, abyste ziskali jesté jasnéjsi predstavu o dosazenych vysledcich.

Jak to vypadalo predtim

Drive agentura u klienta vyuzivala cileni na vlastni seznamy zakazniku, které do Skliku nahravala
manudalné. Tento proces byl ¢asové narocny a hure se béhem néj kontrolovala spravnost dat a
aktualnost databazi. To vedlo k mensi efektivité kampani a ztraté potencialu v komunikaci s cilovou
skupinou.

Cileni na vlastni seznamy zakaznik{ vyuziva e-mailovych adres uzivateld, u kterych méa inzerent
souhlas s cilenou reklamou, a tyto uzivatele, pokud jsou prihlaSeni na Seznam.cz, muze oslovovat v
obsahové siti Skliku. Vyhodou cileni je vysoka presnost a nezavislost na cookies tretich stran.
Minimalni velikost publika, které mizete nahrat do Skliku, je 200 uzivateld.

Co se délo po spusténi kampané

Po propojeni néstroje SmartEmailing s Sklikem se situace radikalné zmeénila. Automatizace agenture
umoznila plné vyuzivat celou databazi zakazniki s minimélni ¢asovou naroc¢nosti. Proces, ktery drive
zbral hodiny, ted zabere par minut, a navic nevyzaduje zadné zasahy ze strany IT. Podivejte se, jak
agentura pristoupila k segmentaci zdkaznické databaze.



Alfou a omegou bylo definovéni jednotlivych seznamu kontaktu a vytvoreni sité kombinaci takovym
zpusobem, aby byla nabidka pro kazdy kontakt relevantni a zajimava.

Ukazky riznych scénaru:

e Zakaznik koupil operacni systém, ale ne kancelarskou aplikaci
= Nabidneme mu licenci kancelarské aplikace.

o Zakaznik uz nékolik mésicu neprovedl objednavku
= Oslovime ho specidlni akci se slevou.

¢ Nedokonceny nakup v kosiku
= Pripomeneme se s cilem dokoncit konverzi.

» Nakup starsi verze operacniho systému
= Zdakaznikovi nabidneme nejnove;jsi operacni systém.

Diky automatickému kazdodennimu aktualizovani seznamu kontaktl a peclivému testovani
specialisté zaznamenali okamzité vysledky - kampané bézi bez chyb nebo vypadku a prinase;ji lepsi
vysledky nez kdy drive.

Spoluprdce se Seznamem funguje presné, jak md. Edukace, pravidelné fyzické setkdvani,
rychlé reakce na dotazy a konzultanti, kteri své prdci opravdu rozumi a neméni se kazdé
tri mésice. Predev$im jsme rddi za Honzu Riédnka a Libora Trlifaje, se kterymi je radost

spolupracovat. To vse bylo zndt i pri nastavovani této kampané.

Marek Sykora
CEO Shockmarket

Od rozrazovani publik az po testovani Lookalike cileni

Rozrazeni kampani se ridilo podobnymi pravidly jako u klasického retargetingu, ale kvuli
prehlednosti, nastaveni a kontrole je specialisté oddélili. Pokud jde o formaty, vyuzivaly se predevsim
kombinované reklamy, klasické a dynamické bannery.

Kreativy vyuzité v kampani.
Béhem kampané agenturu zaskocilo jedno z publik, které po sparovani adres nesplnovalo minimalni

pocet uzivatell pro spusténi reklamy. Stacilo vSak predefinovat publika a upravit pravidla jejich
rozrazovani.

Specialisté pravidelné kontrolovali spravnost dat a funkénost procesu. E-mailové adresy navic vyuzili
pro tvorbu Lookalike publik, ktera ted testuji. Cilem je ziskavat kontakty co nejdrive po vstupu
zakaznika na e-shop, aby databdaze rostla a pripravila se na cookieless budoucnost.

Kreativy vyuzité v kampani.



Vysledky predcily veskera ocekavani

Cilem kampané bylo otestovat nové nastroje, které by klientovy mohly v budoucnu pomoct ziskat
naskok pred konkurenci. I pres omezené zdroje informaci k tomuto tématu a nedostatek
srovnavacich hodnot, vysledky agenturu velmi prijemné prekvapily.

» Hlavnim prekvapenim byla sparovanost, ktera byla vyssi nez u stejného publika na Google Ads.
Konkrétneé se jednalo o 33,75 % na Skliku vs. 29,28 % na Google Ads. Ve strukture do
znacné miry figurovaly firemni e-mailové adresy, u klasického B2C e-shopu by tedy celkova
sparovanost méla byt vyssi.

 DalSim prijemnym prekvapenim byl pomér sparovanych adres a retargetingového seznamu.
Tato ¢ast byla u daného klienta z divodu typu sortimentu velmi dulezitd, protoze jeho
zékaznici se kvili upgradu softwaru do e-shopu vraci i po nékolika letech.

* Specialisté porovnavali publikum s konverzi s délkou ¢lenstvi 540 dna (tykéd se produktu e-
shopu), jelikoZ to je maximum, co Sklik nabizi. PoCet uzivatell ve vlastnim seznamu zékaznikl
(sparovanych e-mailovych adres) byl o 43 % vétsi nez ve standardnim retargetingovém
publiku vytvoreném v administraci Skliku pomoci retargetingového kédu. Vyhodou e-
mailovych adres je, Ze je 1ze pouzit i pri prekroceni tohoto terminu.

Jak se cileni promitlo do Skliku

Kromé miry sparovanosti uzivatela ve vlastnich publikdch zédkaznik( a v porovnéni s klasickymi
retargetingovymi kampanémi bylo pro klienta i agenturu dulezité, jak se nové cileni vykonnostné
propise do Skliku.

Agentura resila, jak vlastné vyhodnotit dopady vlastnich publik zakaznikt i vzhledem k tomu, ze
pracovala s historickymi uzivateli, kteri nasledné nemuseli provést nakup ihned pri prvni opakované
navstéve, ale az napriklad pomoci dynamického retargetingu nebo retargetingu.

Nakonec rozhodla, Ze nejrelevantnéjsi bude srovnani mezirocni s tim, Ze odfiltruje akvizicni kampané
a srovna pouze retencni kampane, jelikoz klient mezirocné vyuzival podobné velké budgety na
akvizicni cileni a mél zaroven i podobné letni akce. Data pro vyhodnoceni pochézela z obdobi mezi 1.
5. a 30. 8. 2024.

e Mnozstvi prokliki z reten¢nich kampani mezirocné vzrostlo o 50 %. Nejvétsi narust
agentura zaznamenala u dynamického retargetingu na navstévniky kategorii a v kratkodobych
publikach na navstévniky promovanych kategorii v ramci vlastnich publik zékaznikl, kdy se
kategorii mysli konkrétni program, u kterého si zakaznik porizuje pouze licenci. I v tomto
pripadé byl narust v pruméru loniskych hodnot.

» Nejzasadnéjsi pro klienta bylo mnozstvi konverzi, které mezirocné cisté za Sklik stouplo o
22 %.

e Pokud bychom se zamérili pouze na dynamicky retargeting na navstévniky kategorii,
retargeting na promované kategorie a vlastni publika zdkazniku, tak tyto kampané
vygenerovaly meziro¢né dvojnasobek konverzi.



Zaver? Vice konverzi i bez cookies tretich stran

Zjisténé vysledky agenture potvrdily spravny smér pri hledani alternativ k omezenému vyuzivani
cookies tretich stran. Prekvapila ji témér o polovinu vétsi sparovanost oproti klasickému
retargetingu a moznost ziskani dodate¢nych konverzi. Retargeting je pro klienta Vyhodny software
zésadni, a proto je tym specialistl z agentury Shockmarket rad, Zze mu mize poméahat s pripravou na
cookieless budoucnost.
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