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theFarm
Pražská pobocka britské reklamní agentury theFarm otevrela svou kancelár
v lednu 2006. Netají se ambicemi poskytovat fun service, zatím se ale na trhu
profilovala prevážne jako DM agentura. Proto jsme se sešli sestrategickým redi­
telem spolecnosti Neilem Davidsonem a reditelkou klientského servisu Esther
Gibbons, aby nás seznámili se svými nejlepšími kampanemi i plány pro ceský
(nejen) DM trh.

DIREKT: Mužete nám predstavit theFarm? DIREKT: Pojdme se podívat na konkrétní

kampane, které jste tenhle rok delali. Zacne-GIBBONS: Kancelár jsme v Praze otevreli

me treba tou na zlepšení vnímání kvality po-

v lednu 2006, a to proto, že nás Vodafone požá-

krytí?

dal, abychom tu zrídili pobocku vcetne account management týmu a prevzali vetší podíl jejich

GIBBONS: Hodne lidí na trhu melo obavy, že Vo-

projektu, než na jakém jsme pracovali do té do-

dafone nemá v jejich lokalite tak dobré pokrytí ja-

by. Jedná se o podlinkové aktivity, zvlášte di-

ko konkurence, a to proto, že byl tretím mobilním

rect marketing, vcetne strategické stránky tech-

operátorem, který prišel na trh (i když se tak sta-

to projektu. Prevzali jsme také prípravu kreativy

10 už v roce 1999). Kampan tedy byla zamerena

a produkci jejich tiskových materiálu - brožur,

na zlepšení vnímání kvality pokrytí v menších ob-

startovacích balícku, prospektu atd. Takže na

lastech vcetne tech, kde Vodafone nemá své ob-

ceský trh jsme vstoupili teprve pred necelými

chody. Aby si místní uvedomili, že tento operátor

dvema lety, ale naše materská britská theFarm

jejich lokalitu nove nebo lépe pokryl. Takže jsme
už funguje deset let a má spoustu zkušeností

se rozhodli použít mapy - letecké snímky dotce-

a kvalitních lidí, jako je Neil. Lím mužeme ceský
ných oblastí. Meli jsme deset ruzných verzí, deset

marketingový trh obohatit, jsou práve tyto zku-

ruzných map, aby lidé poznali, že se jedná práve

šenosti a jiný kreativní styl, protože v Británii je

o jejich oblast. A dokonce jsme je doplnili o lokál-

marketing preci jen trochu vepredu.

ní informace, jako je nejbližší Vodafone obchod

DAVIDSON: Prezentujeme se jako agentura,

atd., aby lidé vedeli, jak operátora kontaktovat. Pro

která dodává kreativní nápady použitelné v ja-

kampan jsme zvolili formu drop mailu, abychom

kémkoli komunikacním kanále. Zamerujeme se

zasáhli co nejvíc lidí z daných oblastí a presvedcili

spíš na nápad samotný než na presný typ mé-

je, že kvalita pokrytí již pro ne není prekážkou k to-

dia, ve kterém jej použijeme. Protože mužete

mu, aby si mohli zvolit Vodafone.

vzít nápad a prevést jej do jakéhokoli média,

DAVIDSON: Zkrátka jsme prišli s jednodu-

pokud víte jak.

chým nápadem, založeným na myšlence za-
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-
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2006

Umíme vyrobit jak reklamní kampane, tak
i podlinkové, neobvyklé webové stránky a in-teraktivní média vubec. Každý z nás má zku-šenosti s ruznými komunikacními kanály. Vo-dafone je náš nejduležitejší klient, ale my pronej v Lechách delali ješte predtím, než sem vu-bec vstoupil. .. Pripravovali jsme kampane proOskar, tedy ryze ceský brand, který Vodafoneposléze koupil.

DIREKT: Vratme se ješte k získávání dat ...

GIBBONS: Využíváme firmu Ferda. Spolupracu­

jeme s nimi už od doby, co jsme prišli do Lech,

a zajištují pro nás veškeré roznášky propagacních

materiálu do schránek (drop-mail) a v poslední

dobe ve spolupráci s Leskou poštou i drop-mail

pro firmy.

GIBBONS: To je pravda, velká cást našich nej­

silnejších kampaní byla zamerena práve na fir­

my. Myslím, že je jednodušší identifikovat kon­

krétní potreby nejaké firmy, protože si v ní

mužete predstavit sami sebe. Nemluvíte totiž

o konkrétních zákaznících a o tom, co si myslí ­

mluvíte o firme a problémech, na které v ní lidé

narážejí. Takto jsme postupovali napríklad i pri

príprave kampane komunikující sdelení, že Vo­

dafone nabízí malým firmám stejné služby ja­

ko tem velkým.

Napadlo nás, že hodne malých firem se chce cí­

tit duležite nebo nejak výjimecne, a proto zveli­

cují názvy pozic ve spolecnosti - takové to: »jsi

generální reditel firmy«, i když má pouze dva

zamestnance. Uvedomili jsme si, že malé fir­

my chtejí, aby se s nimi zacházelo stejne jako

s velkými, napríklad že jim dáte stejnou nabíd­

ku, stejné výhody. A že lidé mají pocit, že jsou

úspešní, když mají velmi vznešene znející funk­

ci napsanou na dverích.

Ale naše kreativní idea ríkala, že nepotrebuje­

te všechny tyhle veci, nemusíte být velký ob­

chodní zástupce, a presto s vámi Vodafone bu­

de zacházet stejne. Víme, že hlavními firemními

klientyVodafonu jsou prevážne menší firmy aT­

-Mobile a 02 mají obvykle mezi klienty spíš vetší
firmy, takže chceme, aby naši zákazníci cítili, že

dostávají u Vodafone stejné výhody

DIREKT: S jakou databází potencionálních

zákazníku jste pracovali?

GIBBONS: Pokud jde o koncové zákazníky,

zajímá nás, u jakého mobilního operátora mo­

mentálne jsou a jak dlouho, abychom mohli

zvážit, kdy je pravdepodobné, že budou uvažo­

vat o zmene ... Chceme totiž oslovit lidi, až když

jsou na to pripraveni. Podle nás by potenciální

zákazník mel dostat ty správné informace prá­

ve ve chvíli, kdy mu zbývají tri mesíce do konce
smluvního období a možná se zacíná rozhlížet.

Ale není to tak snadné.

DAVIDSON: V soucasnosti rozvíjíme naši vlastní

databázi, což znamená chodit na ruzná místa, se-

DAVIDSON: Jako dodavatele databází použíc

váme témer výhradne DirectSoft. Zjistili jsme, že

nám zajistí nejlépe to, co potrebujeme. Pokud

s temi lidmi vybudujete spolupráci, pochopí, COj

klient potrebuje, jaké jsou jeho požadavky, znajl

historii a všechny jeho predchozí kampane, tak

že napríklad vedí, která data vám nemají dáva

znovu a podobne ... Víte, oproti Velké Británii j

zde celkove mnohem obtížnejší získat kvalitn~data. Lidé v Lesku nejsou ochotni poskytova~

tOli.k informací, a proto je mn.ohem težší zací~
t' lit nabídky.
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~R~K~ou dorucovací firmu využíváte?

p.y.


