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Vacsina kampani na pohonné hmoty je zamerana na B2C, ¢iZze beznych motoristov.
Ale... Je mozné cez digitdl rentabilne ziskavat B2B zakaznikov, Cize firmy s flotilami
firemnych aut?

O 345 % viac novych dopytov z firiem oproti predoslému roku pre OMV vdaka vylu¢ne
digitdlnej kampani je dokazom, Ze ano!

OMV je jeden z lidrov na trhu s pohonnymi hmotami nielen na Slovensku. B2B
zdkaznikom ponuka palivové karty OMV Card. Zamestnanci firmy potom tankuju
pohonné hmoty do firemnych &ut bez pouzitia hotovosti alebo vlastnej platobnej karty.
Firma zaplati ndklady za pohonné hmoty na faktdru, so zfavou a nemusi evidovat
blocky.

B2B palivové karty ponukaju aj hlavni konkurenti medzi predajcami pohonnych hmot
ako Slovnaft ¢i Shell. Okrem nich su na trhu firmy, ktoré sa na palivové karty
Specializuju (a palivo nepredavaju) ako CCS, Eurowag, UTA ¢i DKV.

V OMV verili, Ze cez digitdl bude mozné rentabilne ziskavat B2B zakaznikov, cize firmy
s flotilami firemnych &ut. OMV Group v minulosti nerealizovali Ziadnu vacsiu digitalnu
kampan pre OMV Card na Slovensku ani na inych trhoch.

Spolo¢nym menovatelom komunikéacie vSetkych hracov na slovenskom trhu bolo
komplikované vysvetlenie palivovej karty a jej benefitov.

Prvou vyzvou nasej B2B kampane bolo presvedcivo a zrozumitelne komunikovat
vyhody palivovej karty. Videospot, audiospoty, bannery, reklamy vo vyhladavani
Google a na socidlnych sietach hovorili to isté: ,Tankujte na firmu so zlavou a zaplatite
na faktdru. Blocky vas uz nebudud tankovat.”

Preco sme stavili prave na tieto vyhody? Prieskumom sme zistili, ¢o je pre firmy s
flotilami dut dolezité pri vybere palivovych kariet, a ¢o by ich motivovalo prejst ku
konkurencii.

Prieskum realizovala agentira MNFORCE prostrednictvom MNFORCE SK ePanelu na
reprezentativnej vzorke 200 respondentov, v termine od 2.9. do 7.9.2021.
Elimina¢nymi otdzkami sme zabezpecili, Ze nan odpovedali l'udia, ktori firemné
palivové karty poznaju.
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AKO SME LOVILY FIREMNE FLOTILY
effie
slovakia

§ Shards PRE OMV

CIELE

V OMV chceli zistit, ¢i je mozné cez digital rentabilne ziskavat B2B zdkaznikov, Cize
firmy s flotilami firemnych aut.

KedZe OMV ani OMV Group v minulosti nerealizovali B2B digitadlne kampane vacsieho
rozsahu (rozumej mimo Google Search), neexistoval benchmark pre pocet B2B leadov,
ktoré ma nasa kampan priniest.

V OMV stanovili kritériad urcujlce kvalifikovanost leadov (minimalna spotreba 250 litrov
mesacne na firmu, firma bez finanénych problémov).

Sekundarnym cielom bolo zvysit povedomie o palivovej karte OMV Card v cielovej

skupine ludi z firiem s vozovym parkom. Spontannu znalost o OMV Card sme pred
kampanou zistili prieskumom.
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Cell pripadovt stadiu najdete tu: https://youtu.be/RC09gmu3Teo

Spominanym prieskumom sme zistili, preco firemni zakaznici vyuzivaju palivové karty
pre svoj vozovy park. Aké hlavné dévody uvadzali pohodlnost (namiesto platenia v
hotovosti ¢i kartou platia na faktlru a so zlavou a nemusia zbierat blocky).

Hibkovéa analyza komunikéacie konkurencie ndm ukézala, Zze konkurencia komunikuje
vyhody palivovych kariet komplikovane (rovnako, ako pred kamparnou OMV), a stavia
komunikaciu na nedolezitych benefitoch (zlava, velkost ciete ¢erpacich stanic a
podobne).

Z toho sme sformulovali kl'i¢ovy insight a message, ktorym sme sa od konkurencie
odlisili: “Tankujte na firmu so zlavou a zaplatite na faktlru. Blo¢ky vas uz nebudu
tankovat.”

Cielovou skupinou kampane boli firmy - mali a stredni podnikatelia so spotrebou
vozového parku na Urovni 250 litrov mesacne a viac.

Aby sme zvysili povedomie o palivovych kartédch, vytvorili sme videospot so zndmym
hercom a podnikatelom Marekom Fasiangom. Marek v niom vysvetl'uje, ako mu
palivova karta OMV Card ulahcuje tankovanie pre jeho firemny vozovy park.

Audiospoty aj nativna reklama v populdrnych podcastoch ako SME Dobré rano, Boris a
Brambor, Maracuja a Vrazedné psyché sa prihovarali publiku s formuldciami ako “mate
firemné auta? za tankovanie zaplatite na faktlru” alebo “zbierat a kontrolovat blo¢ky
za tankovanie do firemného auta, to byva fakt otrava”.

Benefity sme zopakovali s este vysSou naliehavostou aj v bannerovych kampaniach.

Tieto reklamné formaty mali za ciel zvysit povedomie o palivovej karte OMV Card,
preto boli cielené vel'mi siroko (vided na YouTube, Facebook, podcasty, média).

V podobnom duchu sme Uplne prepracovali obsah vstupnej strdnky OMV Card na
webe. Vdaka tomu sa skokovo zdvojnésobila miera konverzie na tejto stranke.

Ovocie z dobre fungujicej komunikacie sme zbierali pomocou reklamnych formatov
urc¢enych na zber leadov na sociélnych sietach a vo vyhladavani v Google na
prominentnych miestach, ked' niekto hl'adal cokol'vek v stvislosti s palivovymi kartami
(v platenej reklame aj v organickom vyhladavani).

Oplatilo sa ndm spolu s OMV priebezne vyhodnocovat, ¢i je zdujemca o OMV Card
kvalifikovany, alebo nie. Teda ¢i je to naozaj firma, nema finan¢né problémy a moze
dostat limit na ziskanie OMV Card.

Vdaka tomu sme boli schopni vyhodnotit, aké kvalitné dopyty prindsa za urcitd cenu
napriklad Lead Ads kampan na Facebooku v porovnani s reklamou vo vyhladavani
Google a jednotlivé Casti kampane v ¢ase optimalizovat.

BIG IDEA
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PRIHLASKA
o AKO SME LOVILY FIREMNE FLOTILY
& Jwrds PRE OMV

IMPLEMENTACIA IDEY

ROZPOCET
od 60.001 do 150.000 EUR

MEDIAMIX
Online 83%
Display + iVideo 13%
Social, socidlne siete 42%
PPC/Search 28%
Radio 17%
Iné 17%

VYSLEDKY

OMV ziskali oproti predoslému roku za obdobie trvania kampane vyse 4 krat viac
zaujemcov (leadov) o OMV Card. Viac ako 70 % ziskanych kontaktov oznacili ako
kvalifikované. V priemere 14 % z leadov skonvertovali na novych B2B zdkaznikov.

N&klad na ziskanie 1 leadu bol v priemere na Grovni 23 €. Naklad na ziskanie 1 nového
B2B zékaznika (s mesacnou spotrebou paliva miniméalne 250 litrov) bol v priemere 193
€.

OMV chceli zistit, ¢i sa da rentabilne ziskavat B2B zdkaznikov pomocou digitalnej
kampane. D6kazom efektivity B2B kampane je, Ze po pévodne pldnovanych 3
mesiacoch pokracuje dlhodobo (12 mesiacov+) a OMV Group ju pripravuje aj pre dalSie
trhy v regiéne.

Spontanna znalost o OMV Card v cielovej skupine vzrastla podla prieskumu o 14 % (5
percentualnych bodov).

O 33 % viac l'udi z cielovky uviedlo ako podnet, preco zacali uvazovat o palivovej karte
pre svoju firmu, Ze videli online reklamu.

POTVRDENIE VYSLEDKOV

YrmwSlyQ_OMV Card Campaign - results 11 21 - 10_22.pdf
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INFORMACIE

Okrem prieskumu na cielovej skupine sme pre OMV zrealizovali online mystery
shopping. Cielom tejto aktivity bolo zistit, ako na B2B lead reaguju jednotlivi hraci na
trhu s firemnymi palivovymi kartami. Zistili sme informacie ako reakény ¢as (ako
rychlo nas hrac kontaktoval, spésob komunikacie - e-mail, telefonicky a aj to, ako
vyzerala ponuka).

Tieto data pomohli OMV skvalitnit predajny proces, v ktorom boli oproti konkurencii
znacné rezervy.

Cely zdznam z mystery shopping pre OMV néjdete tu:
https://docs.google.com/spreadsheets/d/10D8frDkPuhu8xixylqDQzWR6vH-
7i5p)XvcRAO1Jsuw/edit?usp=sharing.

Kampan pre OMV Card negativnym spdsobom ovplyvnila vojna na Ukrajine a nasledna
kriza sUvisiaca s naftou. OMV Group v ré6znych obdobiach kvéli reputacii utimovala celd
marketingovl komunikdciu (aj v B2C). Napriek tomu nasa kampan pre OMV Card
beZala always on, hoci viackrat v osekanej podobe (bez brand awareness formatov).

Kedze OMV Group v minulosti nerealizovali B2B kampane vacsieho rozsahu, velakrat
vytlak z tejto kampane narazil na kapacitu Sales timu OMV. Kampar bola niekol'kokrat
utlmovana kvoéli kapacite Sales timu, ktory nestihal reagovat na leady z kampane.

17 % rozpoctu v media mixe v kategérii Radio / iné tvori reklama v podcastoch (¢ize
Online), avsak nebolo je kam zaradit v kateg6rii Online.

LESSON LEARNED

UKAZKA KREATIVY
B5mW]Jenl_2022-11-19_Basta_Digital-CS-OMV_16.9_SK_FHD04.mp4
5mnjJ15k6_2112 OMV Palivova karta online v3.mp4
tFHN8QJX_2201 OMV Palivova karta 15 Audio Ad.mp4

POTVRDENIE UDAJOV
Spravnost klienta
sEcvw8FR_effie_potvrdenie.jpg
Spravnost agentury
VwBOLTLp_mnforce.pdf

Spravnost medialky
34_medialka.pdf

strana 6


https://www.effie.sk/prihlaska/storage/files/creativity/B5mWJenI_2022-11-19_Basta_Digital-CS-OMV_16.9_SK_FHD04.mp4
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KREDITY - AGENTURA

KREDITY - KLIENT

KONTAKTNA OSOBA -
AGENTURA

KONTAKTNA OSOBA -
KLIENT
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Strategy director / Strategy planner
Copywritter

Creative Director

Art director

Account Director / Account

Ini

Silvia Balejcikova
Jan Laurencik
Jan Laurencik
lvan Vajda

Filip Med

Patrik Baranek

Marketing manager / Marketing director
Brand manager
Ini

Lubica Slabejovéa
Veronika Hurajova

Meno a priezvisko
Email
Telefénne ¢islo

Jan Laurencik
laurencik@bastadigital.com
+421903033684

Meno a priezvisko
Email
Telefénne Cislo

Veronika Hurajova
Veronika.Hurajova@external.omv.com
+421905170610
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