DIGITAL MARKETING CHANGES BUSINESS REALITY

Jsme digitdIni agentura, kterd na zakladé cili klienta tvori komplexni
feSeni pfinasSejici Uspéch.
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CarNext.com

AUTOMATIZACE
ONLINE KAMPANE

Prodejci ojetych voz( Carnext, dcefiné spolecnosti Leaseplan, jsme pomohli
béhem prvnich tfi mésicd zvednout pocet leadll o 38 az 181% (podle obdobi) a
0 128 - 429% (podle obdobi) trzby z e-shopu pfi primérném snizeni nakladl na online
marketing o cca 60 %. Klicem k Uspéchu jekomplexni data driven pfistupa chytra
automatizace procesu.

CarNext.cz
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Zadani:

Zadanim bylo prevzit spravu online marketingu a dosdhnout alespon
stejné vysledky s méné nez polovicnimi ndklady, nez dosahla
sprdva dosavadni (podrobnéji viz nize). Na otestovani proveditelnosti
tohoto poZzadavku jsme méli 3 mésice.

Hlavnimi argumenty, na kterych mél online marketing stat, byly
spolehlivost firmy, dobra poveéest a skvelé reference (hodnoceni 9 z 10
na Googlu patii mezi nejlepsi v CR).

Zadani bylo specifické svou strukturou - Carnext je zaroven obchodni web

a zdroven e-shop. Ndkupni proces je vzhledem k produktu komplikovany.
Zéakaznik mize na webu:

Zanechat lead a ¢ekat na kontakt od obchodnika

Zakoupit automobil pfimo v e-shopu

Cilem kampané pak bylo vytézit na maximum obé konverzni cesty.

O KLIENTOVI

CarNext

www.carnext.com

Carnext je dcefinou firmou spole¢nos-
ti Leaseplan, jedné z nejvétsich
spole¢nosti na svété  poskytujicich
operativnileasing a fleetmanagement
osobnich voz(. Carnext prodava ojeta
vozidla od Leaseplanu po prvnim
majiteli. Svym zdkazniklim zarucuje
kompletni znalost servisni historie
automobilu a kvalitni vozy s vybornou
péci po dobu operativniho leasingu.
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‘“data driven’ reseni

Naplanovali jsme a klientovi predstavili proces, jak online marketing/ ispesnéridit
prostfednictvim automatizace a pokrocilé prace s daty a tim usetfit 2/3 nakladu
pfi dosazeni minimalné stejnych vysledku.

Stanovené cile
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Dosahnout alespon stejného poctu
tzv. hard conversions = uzivatel
na sebe zanechd kontakt
pfi polovi¢nim rozpoctu na
online marketing.
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Doséahnout alespon stejného objemu
obchodnich transakci = uzivatel
pfimoobjednd konkrétni viz pfi

poloviénim rozpoctu
na onlinemarketing.
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ROZPOCTU

MINIMALNE
STEJNE VYSLEDKY

Pri realizaci kampané jsme
potrebovali prekonat tri
hlavni prekazky:

1.

Klient je specificky tim, Ze se spravu online marketingu rozhodl
oddélit od fizeni své holandské centraly. Ta po cely rok 2020 online
marketing spravovala spole¢né pro vsSechny stdaty, coZz s sebou neslo
i nékteré nevyhody - pfedevs$im nemoznost pfizplsobit strategii a parametry
lokdInim podminkdm. To ve vysledku znamenalo vysoké rozpocty vydané
za display, search i Facebook reklamu s nepfili§ uspokojivymi vysledky
vUci investované cdstce. Proto se marketingové vedeni ceské pobocky
rozhodlo pro lokdini cestu s ocekdvdnim dosdhnuti minimdiné stejnych
vysledk(l za méné nez polovi¢ni ndklady.

2.

Celou kampan jsme postavili na zelené louce - bez pfistupu do histo-
rie ucétd. Rozhodnuti o nasem vybéru pfislo ze dne na den a kampané
jsme museli zacit vytvaret a spravovat do 24 hod. Pfeddvani informaci
o pfistupech, vysvétlovani dotaz( atd. bylo celkem komplikované vzhledem
k nutnosti komunikace s holandskou centrdlou a korpordtnimi pravidly
na sdilenf pfistupd.

3.

Nastaveni méreni analytiky v Google Analytics bylo velmi komplikované
a pro bézného uzivatele naprosto nesrozumitelné. Museli jsme proto
rozkli¢ovat véechny typy cild a jejich rGzné provazanosti mezi sebou.
To pak vyznamné ovlivnilo i propojeni s reklamnimi systémy a nastaveni
mikrokonverzi pro co nejlepsi optimalizaci kampani.



Efektivni cesta
k vysledkum

Krok 1

V prvnim kroku jsme provedli komplexni audit:

Q- A

PPC SEO Facebook Google
Analytics

Odhalili jsme nedostatky ve spravé kampani i prezentaci Zcela volné pole plisobnosti jsme méli ve vykonnostnich
na webu a navrhli soubor opatfeni. Ta jsme vSsak mohli kampanich na Google Ads, Sklik a Facebooku, kde jsme
uvést do praxe pouze v omezené mite - tedy v rdmci zacali pracovat podle nasich osvédcenych postupd.
kompetenci ¢eského zastoupeni firmy.

Krok 2

Ve druhém kroku jsme zacali ziskdvat data od klienta.
Pro nase feseni byly klicové dva nezdvislé feedy:

marketingovy feed, ktery obsahuje produkty a je prodejni feed, ktery obsahuje informace o ¢erstvych
aktualizovany v hodinovych intervalech. Poskytuje objedndvkach. Konkrétné doddva data o tom, které
aktudlni data o nabidce vozy jsou Cerstvé rezervované Ci prodané

Tyto dva feedy parujeme ve vlastni mini aplikaci, kterou jsme si na tento ucel vytvofili. Cilem automatizace je
dosahnout bodu, kdy tvofime reklamy az na uroven kazdého konkrétniho typu vozidla a zdroven nepropagujeme
v redlném case zadny vlz, ktery by nebyl na prode;.

K realizaci jsme nasadili systém PPC Bee

I I C Bee Vysledkem je stav, kdy jsme schopni spravovat desitky

kampani a nabizet pouze redlné prodejna auta.



Velka ¢dast searchovych inzeratl je slozena z automatizovanych text(l. To znamend, Ze konkrétni podoba inzeratd je diky
feeddim automatizovanad a pracuje s proménnymi, které se voli podle stanovenych kritéri.

V jednotlivych reklamnich inzeratech se méni konkrétni parametry: / / / /

NemlzZe se tedy stat, ze bychom uZivateli nabidli viz, ktery jiz neni dostupny a zaroven v inzerdtu uvadime presny popis
konkrétniho auta v nabidce.

Co hledate
to dostanete

............)

Tato metodika Setfi cas, zvySuje uspésnost a umoznuje to PPC specialistovi
soustredit se na praci s detaily, praci s konkurenci atd. Minimalizuje manuaini
praci.

Déle jsme jako prvni agentura v CR vyuzili ndstroj PPC Bee pro dynamickou
reklamu v kategorii automobill na Facebooku. Vyuzili jsme funkcionalitu
napojenifeedu do Facebooku. PPC Bee doprogramovalo svUj feed tak, aby odpovidal
Facebook automotive feed standarddm.

| na Facebooku tedy nabizime v remarketingu pouze aktudini validni vozy v nabidce.

B Google Data Studio

Ve tietim kroku jsme vytvofili kompletné
automatizovany reporting v Google Data
Studio, kde mame v redlném case na jednom
misté vSechna podstatnd data z reklamnich
systémi a Google Analytics. Neztracime proto
¢as s custom reporty a jak my jako agentura, |
tak klient ma vse k dispozici v redlném Case.




Konkrétni meritelné
vysledky

Spréavu kampani jsme pfevzali v inoru 2021 a od prvni chvile jsme vykazovali vyrazné pozitivni vysledky.
Porovnavali jsme dosazené hodnoty hard conversions a transakce oproti minulému roku zastejné obdobi.

Zvyseni hard conversions
proti predchozimu roku

V prvnich 3 mésicich spravy dané kampané doslo k vice nez dvojndsobnému zvyseni hard conversions.

Unor Brezen Duben Kvéten

Daného cile jsme dosahli s rozpoc¢tem nizsim o vice nez 60 % oproti stejnému obdobi roku 2020.

Zvyseni objemu obchodnich
transakci

Ve sledovaném obdobi se ndm podafilo zvysit obchodni transakce o vice nez 300 %.
Zde uvddime pro férovost vysledky aZ od dubna, protoZe prvni transakce v roce 2020 jsou
v Google Analytics uvedené azZ od konce brezna.

Duben

Daného cile jsme dosahli s rozpoctem nizsim o vice nez 60 % oproti stejnému obdobi roku 2020.
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Diky agentufe AITOM a jeji praci s daty jsme ve velmi kratké dobe
dokdazali dosdhnout mnohondsobné lepsich vysledkd v porovnani's
pfedchozim obdobim v minulém roce, kdy jsme celé nastaveni digital-
ni komunikaci ptebirali ze zahrani¢i. Spi¢kova znalost analytiky prispiva
k presnému cileni na konkrétni uzivatele. Automatizace kampani
celkové zjednodusuje praci, zlepsuje vysledky a samozrejme dochazi
i k financnim Usporam. Je radost pracovat s daty, pokud vite, jak na to.

14

Martin Racman
Senior Marketing Manager
LeasePlan CR, s. 1. 0
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