theFarm

Prazska pobocka britské reklamni agentury theFarm oteviela svou kancelar
v lednu 2006. Netaji se ambicemi poskytovat full service, zatim se ale na trhu
profilovala pfevainé jako DM agentura. Proto jsme se sesli se strategickym fedi-
telem spoleénosti Neilem Davidsonem a Feditelkou klientského servisu Esther
Gibbons, aby nas seznamili se svymi nejlepsimi kampanémi i plany pro cesky

(nejen) DM trh.

DIREKT: Miizete nam predstavit theFarm?

GIBBONS: Kancelaf jsme v Praze otevieli
v lednu 2006, a to proto, Ze nas Vodafone poZa-
dal, abychom tu zfidili pobo¢ku véetné account
management tymu a prevzali vétsi podil jejich
projekt(l, nez na jakém jsme pracovali do té do-
by. Jedna se o podlinkové aktivity, zvlasté di-
rect marketing, véetné strategicke stranky téch-
to projektd. Prevzali jsme také piipravu kreativy
a produkci jejich tiskovych materiald — brozur,
startovacich balickd, prospektd atd. Takze na
cesky trh jsme vstoupili teprve pfed necelymi
dvéma lety, ale nase matefska britska thefFarm
uz funguje deset let a ma spoustu zkusenosti
a kvalitnich lidi, jako je Neil. Cim m(izeme cesky
marketingovy trh obohatit, jsou pravé tyto zku-
Senosti a jiny kreativni styl, protoze v Britanii je
marketing pfeci jen trochu vepfedu.
DAVIDSON: Prezentujeme se jako agentura,
kterd dodéava kreativni ndpady pouzZitelné v ja-
kemkoli komunikacnim kanéle. Zaméfujeme se
spis na ndpad samotny neZ na pfesny typ mé-
dia, ve kterém jej pouZijeme. ProtoZze mizete
vzit napad a pfeveést jej do jakéhokoli media,
pokud vite jak.

DIREKT: Pojdme se podivat na konkrétni
kampané, které jste tenhle rok délali. Zaéne-
me tieba tou na zlepseni vnimani kvality po-

kryti?

GIBBONS: Hodné lidi na trhu mélo obavy, ze Vo-
dafone nema v jejich lokalité tak dobré pokryti ja-
ko konkurence, a to proto, Ze byl tfetim mobilnim
operatorem, ktery pfisel na trh (i kdyZ se tak sta-
lo uz v roce 1999). Kampan tedy byla zaméfena
na zlepseni vnimani kvality pokryti v mensich ob-
lastech véetné téch, kde Vodafone nema své ob-
chody. Aby si mistni uvédomili, Zze tento operator
jejich lokalitu nové nebo lépe pokryl. Takze jsme
se rozhodli pouzit mapy — letecké snimky dotce-
nych oblasti. Méli jsme deset rliznych verzi, deset
riznych map, aby lidé poznali, Ze se jedna pravé
o jejich oblast. A dokonce jsme je doplnili o lokal-
ni informace, jako je nejblizii Vodafone obchod
atd, aby lidé védeéli, jak operatora kontaktovat. Pro
kampar jsme zvolili formu drop maily, abychom
zasahli co nejvic lidi z danych oblasti a pfesvéddili
je, ze kvalita pokryti jiz pro né neni pfekazkou k to-
mu, aby si mohli zvolit Vodafone.

DAVIDSON: Zkratka jsme pfisli s jednodu-
chym ndpadem, zaloZzenym na myslence za-

Umime vyrobit jak reklamni kampané, tak
i podlinkové, necbvyklé webové stranky a in-
teraktivni média vibec. Kazdy z nas ma zku-
senosti s rdznymi komunikanimi kanaly. Vo-
dafone je nas nejdilezitéjsi klient, ale my pro
néj v Cechach délali jesté predtim, nez sem v{-
bec vstoupil... Pfipravovali jsme kampané pro
Oskar, tedy ryze ¢esky brand, ktery Vodafone
posléze koupil.
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ujmout lidi v osobnéjsi roviné, Ukazali jsme, ze
rozumime jejich kazdodennim potfebam. Po-
mohli jsme lidem uvédomit si, ze Vodafone je
jim nablizku a hlavné Ze v jejich oblasti ma po-
kryto. Zfejmé i diky tomu méla kamparn tak vy-
bornou odezvu.

DIREKT: Pripravujete kampané i pro firemni
zadkazniky. Mizete nam néjakou pfiblizit?

GIBBONS: To je pravda, velka ¢ast nasich nej

silngjsich kampani byla zaméfena pravé na fir-
my. Myslim, Ze je jednodussi identifikovat kon-
krétni potfeby néjaké firmy, protoze si v ni
mZete predstavit sami sebe, Nemluvite totiz
o konkrétnich zakaznicich a o tom, co si mysli -
mluvite o firmé a problémech, na které v ni lide
narazeji. Takto jsme postupovali napfiklad i pfi
pripravé kampané komunikujici sdélenti, ze Vo-
dafone nabizi malym firmam stejné sluzby ja-
ko tém velkym.

Napadlo nas, Ze hodné malych firem se chce ci-
tit dileZité nebo néjak vyjimeené, a proto zveli-
¢uji ndzvy pozic ve spole¢nosti - takové to: »jsi
generalni feditel firmye, i kdyZz ma pouze dva
zaméstnance. Uvédomili jsme si, Ze malé fir-
my chtéji, aby se s nimi zachézelo stejné jako
s velkymi, napfiklad Ze jim date stejnou nabid-
ku, stejné vyhody. A Ze lidé maji pocit, Ze jsou
Gspésni, kdyz maji velmi vznesené znéjici funk-
¢i napsanou na dvefich.

Ale nase kreativni idea fikala, ze nepotiebuje-
te viechny tyhle véci, nemusite byt velky ob-
chodnf zastupce, a pfesto s vami Vodafone bu-
de zachazet stejné. Vime, Ze hlavnimi firemnimi
klienty Vodafonu jsou prevazné mensifirmy aT-
-Mobile a O, maji obvykle mezi klienty spis vétsi
firmy, takZe chceme, aby nasi zakaznici citili, ze
dostavaji u Vodafone stejné vyhody

DIREKT: S jakou databazi potencionalnich '
zakaznik jste pracovali?

DAVIDSON: Jako dodavatele databazi pouzi-| §
vame téméf vyhradné DirectSoft. Zjistili jsme, ze
nam zajisti nejlépe to, co potfebujeme. Pokud
s témi lidmi vybudujete spolupraci, pochopi, co
klient potfebuje, jaké jsou jeho pozadavky, znajif
historii a viechny jeho predchozi kampané, tak{8
7e napfiklad védi, kterd data vam nemaji davat]
znovu a podobné. .. Vite, oproti Velké Britanii jelt
zde celkové mnohem obtiznéjsi ziskat kvalitni
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tolik informaci, a proto je mnohem tézsi zaciz§
=

rucovaci firmu vyuiivéte

:Kterou do

GIBBONS: \Yyuzivame firmu Ferda. Spolupracu-
jeme s nimi uZ od doby, co jsme pfisli do Cech,
a zajidtuji pro nds veskeré roznasky propagacnich
materiald do schranek (drop-mail) a v posledni
dobé ve spolupraci s Ceskou postou i drop-mail
pro firmy.

DIREKT: Vratme se jesté k ziskavani dat...

GIBBONS: Pokud jde o koncové zakazniky,
zajima nas, u jakého mobilniho operatora mo
mentalné jsou a jak dlouho, abychom mohli
zvazit, kdy je pravdépodobné, ze budou uvazo-
vat ozméné... Chceme totiz oslovit lidi, az kdyz
jsou na to pfipraveni. Podle nas by potencialni
zdkaznik mél dostat ty sprévné informace préa-
vé ve chvili, kdy mu zbyvaji tfi mésice do konce
smluvniho obdobi a mozna se zacina rozhlizet.
Ale neni to tak snadne.

DAVIDSON: \/ soucasnosti rozvijime nasi viastni

databézi, coz znamena chodit na rlizna mista, se-




