Adidas amplia trafego em
lojas fisicas com acao para
celularavancadas
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METAS

» Impulsionar as vendas das lojas fisicas da adidas
« Atribuir um valor para as conversdes na loja fisica
* Provar que o celular gera valor incremental para a empresa

ABORDAGEM

« Impulsionou os formatos de extensao de local
+ Desenvolveram um modelo inovador de atribuicéo de
valor para conversdes de celulares e da loja fisica

RESULTADOS

« Determinaram uma taxa de conversao de 20% do localiza
dor de lojas para celular para visitas na loja

* Provaram que foi possivel gerar um aumento incremental de
680% no RO

+ Abriram caminho para mais investimentos em publicidade

para celular
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Visao geral

A adidas é uma empresa lider global no setor de produtos esportivos, com
marcas construidas sobre uma paixao por esportes e um estilo de vida
atlético. A adidas e sua agéncia de desempenho digital, a iProspect,
trabalharam juntas para implementar uma campanha inovadora para
celular, a qual tornou-se um excelente exemplo de como a publicidade
mobile auxilia nas vendas das lojas fisicas.

Utilizagao do celular para impulsionar as vendas na
loja fisica

N&o ha uma maneira comprovada de atribuir o valor do trafego fisico e as
conversoes na loja fisica como resultado de um investimento na publici-
dade para celular. Dessa forma, avaliar o ROl de uma campanha mobile é
algo desafiador. Clientes em potencial, geralmente, interagem com o
website para celular de um varejista para localizar a loja mais proxima.
Com essa informacao, a iProspect desenvolveu a estratégia do on-line para
o off-line.

Tradicionalmente, a adidas e a iProspect consideraram apenas as com-
pras diretas por celular. Hipoteticamente, para um investimento para
celular de USS 1 milhdo e com base na taxa de conversdo do comércio
para celular da adidas e valor de compra médio do site para celular, isso
levaria a um retorno do investimento de USS 230 mil.
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Ao utilizar as extensdes de local nos anuncios da Rede de Pesquisa, 0s
usuarios foram direcionados a pagina do localizador de lojas, o que ajudou
a gerar trafego para a loja fisica. “Ha mais probabilidade de os usuarios
procurarem um localizador de lojas usando seus celulares do que com-
putadores ou tablets. O foco local € muito mais intenso no celular do que
em qualquer outro dispositivo”, afirma Chris Sinclair, diretor de atendimen-
to ao cliente, da iProspect. “Segmentar anuncios em um celular aumentou
as chances de os usuarios chegarem a loja, em comparagao com uma
experiéncia puramente organica”.

Entender como o celular realmente auxilia nas vendas da loja fisica é
fundamental para uma marca que busca estabelecer sua presenga no
mercado mobile. “Depois de direcionar uma determinada quantidade de
trafego por meio das extensdes de local ou da pagina do localizador de
lojas, medir o numero de usuarios que realmente converteram em visitas a
loja fisica pode se tornar um desafio”, disse Sinclair. Sendo assim, a iPros-
pect e a adidas desenvolveram o seguinte modelo de atribuigao de valor,
para entender como o celular influenciou os negdcios da loja fisica

da adidas:

Um modelo de atribuicao de valor para conversées do
celular para a loja

+ Com base em anos de trabalho com a adidas e conhecendo os padroes
de compra do consumidor-alvo, juntamente com a comparagao de merca-
do interna da iProspect, determinou-se que uma em cada cinco pessoas
que clicam e chegam a pagina do localizador de lojas vai até a loja fisica da
adidas.

- Os dados gerais de conversao da loja da adidas indicam que cerca de
13% dos compradores que vao até as lojas realizam uma compra e que o
valor médio da compra €, tipicamente, de cerca de USS 71. Ao utilizar
esses dados, a iProspect aplicou uma taxa de conversao de 20% e um
valor médio de compra de USS 80: isso tem como base a intengdo mais
forte de comprar, como demonstrado pela pesquisa ativa.
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Apesar do desafio de provar o valor do impacto do celular nas conversdes
na loja, a iProspect provou que é possivel desenvolver abordagens inova-
doras as medidas para celular. “Precisavamos observar tudo de uma
maneira diferente, usando diferentes pontos de vista. Com informacoes
pertinentes das lojas de varejo da adidas, além de dados relevantes do
setor, desenvolvemos uma forma exclusiva de converter ao cliente uma
taxa de conversao aplicada”, declarou Sinclair.

Observou-se que 4% das pessoas que clicaram em um localizador de lojas
converteu em uma venda real na loja da adidas. Com um valor médio de
compra de USS 80, isso indicou que cada clique no localizador de lojas
valia USS 3,20.

A iProspect conseguiu provar que, para um investimento para celular de
USS 1 milh&o, o valor gerado pelos cliques no localizador de lojas, além da
compra direta por celular, resultou em um extra de USS 1,58 milhdes. O
celular estd, realmente, gerando consideravel retorno do investimento, de
USS 1,81:USS 1.

"Nao pudemos apenas impulsionar a receita
direta para celular, mas ha uma receita
estimada para a loja associada também a
nosso gasto com celular”
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Conseguir exibir uma campanha inovadora do celular para a loja fisica,
com um valor de campanha incremental inimaginavel anteriormente, foi
sinbnimo de sucesso e abriu caminho para mais investimentos mobile.

“Nao pudemos apenas impulsionar a receita direta para celular, mas ha
uma receita estimada para a loja associada também a nosso gasto com
celular”, afirma Sinclair. “Estamos gerando retornos positivos com o
investimento. As medidas sao importantes e o celular esta gerando um
valor real e tangivel para as marcas, que os profissionais de marketing
nao conheciam”.
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