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Jockey aumenta el
retorno de la inversion

en publicidad a través de
audiencias predictivas
con Bluecore Advertise™ vy
Criteo
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Principales conclusiones

Mejora la inteligencia para que los compradores compren con confianza una y otra
vez
Aprovecha al maximo los modelos predictivos preconfigurados basados en la |A

especifica del sector retail para personalizar al maximo el targeting de clientes en los ‘ ‘
Trabagjar con Bluecore y Criteo ha

mejorado prdacticamente todos los
aspectos de nuestras campanas

canales de medios de pago, o que genera experiencias contextualmente relevantes y

oportunas que hacen que se garantice el engagement de los compradores una y otra

Vez. publicitarias. Me sorprendio la rapidez
con la que nuestros resultados

Incrementa el retorno de la inversiéon en publicidad (RoAS) un 37% para aumentar la cambiaron cuando empezamos a

eficiencia del gasto en marketing trabajar con ellos. Empezamos a ver

mejoras en cuestion de semanas, no
meses, COmo Yo esperaba.

Asigna el gasto a las campanas de medios de pago basdandote en el valor de vida del
cliente previsto y la probabilidad de compra para aumentar los ingresos por ventas y, al

mismo fiempo, reduce el gasto por campana para ayudar a que el dinero invertido en
Mark Mraz,

Director Senior, Marketplace, SEM y ’ ’
Finanzas en Jockey

marketing de Jockey llegue mas lejos.

Introduce la capacidad de probar e ir aprendiendo facilmente para moverse mejor
al ritmo del consumidor

Ayuda al equipo a probar facilmente nuevas estrategias permitiéndoles crear audiencias
predictivas en Bluecore y utilizar esas audiencias para ejecutar campanas a fraves de

Criteo, todo en cuestion de minutos.
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El reto

Jockey es un disenador y comercializador internacional de ropa para hombre y mujer, famoso por su
servicio al cliente y sus 145 anos de historia de produccion de productos innovadores de alta calidad.
Ademds de vender a través de grandes almacenes y retailers de gran volumen, Jockey tiene un gran
negocio direct-to-consumer a fraves de tiendas retail operadas por Jockey, jockey.com y catalogos.

Aunqgue la marca tiene una enorme presencia en el mercado, la organizacion Jockey es, en realidad,
bastante mds pequena que sus competidores. Jockey consigue esta importante presencia en el
mercado, en parte, gracias a que su equipo de marketing se centra en la eficiencia y en la realizacion
de pruebas para asegurarse de que todo lo que hacen ofrece los mejores resultados posibles. Por
eso, cuando el equipo de Jockey empezo a ver un descenso en la eficacia de su publicidad digital, se
centro inmediatamente en corregir la situacion.

En concreto, a principios de 2020, el equipo comenzd a ver un descenso en los ingresos por publicidad
digital a pesar de que el trafico procedente de ese canal habia aumentado vy, por tanto, los costes
para impulsar ese trafico. Sin embargo, destinar mas dinero al problema solo da lugar a un mayor
aumento de costes y a que el retorno se siga viendo afectado. Se trata de una tendencia que muchos
retailers han experimentado en el Ultimo ano y que no hard mds que seguir en descenso a medida
que los consumidores pasen mas ftiempo online. Jockey reconocio esta tendencia desde el principio

y comprendio rapidamente que los metodos tradicionales de targefing ya no eran una opcion para
combatir estos retornos decrecientes. En respuesta, empezaron a buscar una solucion que pudiera
ayudar a mejorar los resultados y a aumentar la eficiencia de su gasto en publicidad, identificando

a los compradores mas cualificados y dirigiendose a ellos con productos y ofertas muy relevantes
basados en su contexto de compra para aumentar las conversiones en el sitio web.
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La solucion

Para inspirarse en coOmo mejorar los resultados obtenidos de |la publicidad digital, el equipo digital de Jockey recurrio a su propio equipo de email
marketing.

“Nuestro equipo de email marketing logré6 mucho éxito al dirigirse a un publico mas especifico con Bluecore, asi que empezamos a
preguntarnos como podiamos ampliar ese enfoque con los consumidores fuera del canal de email. Nuestro objetivo era dejar de perseguir
a una gran cantidad de personas y, en su lugar, ser mds especificos en por lo que pujamos y en los clientes a los que nos dirigimos

para asignar el gasto a nuestros mejores clientes y a los que tienen mdas probabilidades de comprar,” comenta Mark Mraz, Director Senior,
Marketplace, SEM y Finanzas.

Este objetivo llevo a Jockey a confiar en Bluecore y Criteo. Con Bluecore Advertise™, el equipo de marketing digital de Jockey podria aportar a los
canales de medios de pago el mismo nivel de segmentacion que ya habia conseguido en el email. Por ejemplo, Bluecore Advertise™ permite a Jockey
utilizar sus datos propios sobre los compradores en los principales canales de publicidad digital para predecir [o que sus compradores quieren ver

a continuacion y llegar a cada individuo con recomendaciones I:1, en lugar de las iniciativas de segmentacion estadndar que conducen a anuncios
irrelevantes para los compradores o anuncios de productos que ya han comprado.

A partir de ahi, la integracion nativa de Bluecore con Criteo permitiria al equipo ampliar facilmente sus capacidades de segmentacion para clientes
clave en la publicidad de display, de forma similar a como pueden segmentar en otfros canales de medios de pago como Google y Facebook.

Aunque esta colaboracion parecia prometedora sobre el papel, Jockey prefirio comprobar primero su valor llevando a cabo una prueba de
concepto. Segun Mraz, se fijaron un objetivo muy concreto de mejorar las ventas en un 15% sin dejar de ser igual o mas eficientes con el gasto, y
superaron este objetivo casi de inmediato.

Desde entonces, la asociacion entre Bluecore Advertise™ y Criteo ha ayudado a Jockey a alcanzar varios objetivos.
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Mejorar la inteligencia para que los compradores compren con confianza una y otra vez

Bluecore Advertise™ ofrece modelos predictivos predisenados basados en una A especifica para retail que permite a Jockey obtener
una vision mas contextual de las preferencias de compra de los compradores, las afinidades de los canales e incluso en qué punto del
proceso de compra se encuentran. Estos modelos permiten a Jockey hacer un mejor uso de los datos propios de los clientes y de los

productos para personalizar la forma y el momento en que el equipo se dirige a ellos en funcion de objetivos clave, como el aumento de

las tasas de repeticion de compra y el incremento del Customer Lifetime Value. En conjunto, esto ayuda a Jockey a ofrecer experiencias
mas relevantes y oportunas desde el punfto de vista contextual, que garantizan el engagement de los compradores una y otra vez.

Por ejemplo, Jockey ha utilizado los modelos predictivos de Bluecore para crear audiencias como clientes con un alto Lifetime Value
previsto y clientes que tienen una alta probabilidad de comprar en un momento determinado. Los modelos de |A de Bluecore combinan
una serie de senales, como la frecuencia con la que los clientes visitan el sitio de ecommerce y la frecuencia con la que compran, para
construir estas predicciones. Ademads, permiten que Jockey excluya a los compradores recientes de estas campanas.

Mraz afirma que la capacidad de captar la intencion del comprador y actuar en consecuencia supone un gran avance para el equipo
de Jockey, ya que convierte la publicidad digital en un canal mds impactante, especialmente para la retencion de clientes. “Antes no
teniamos la capacidad de construir este tipo de audiencias predictivas. Podiamos crear audiencias de compradores anteriores,
pero eso ya era cosa del pasado. Ahora, Bluecore toma todas estas senales diferentes de nuestro sitio web y del engagement
general para construir audiencias predictivas que tengan en cuenta la intencién del comprador y la aprovechen al maximo. Esa
visidon de futuro es un gran paso adelante para nosotros”.

Continua diciendo que, de todas las formas en que Jockey ha aplicado esta segmentacion, las campanas que tienen como objetivo
impactar en los compradores que se encuentran en el 30% mas alto del Lifetime Value previsto y que tienen una alta probabilidad de
comprar son las que mejor funcionan. Aungque no es de sorprender, Mraz senala que es una potente confirmacion de la eficacia de los
modelos predictivos de Bluecore.

aumento de la tasa

de conversion en los 3
primeros meses de trabagjo
con Bluecore Advertise™ vy
Criteo

mayor tasa de conversion
para la campana del 30% de
Lifetime Value previsto, en
comparacion con la tasa de
conversion media general de
Jockey
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Mejora el retorno de la inversiéon en publicidad (RoAS) para aumentar la eficiencia del gasto en marketing

Al ser mas especificos en las audiencias a las que se dirigen con Bluecore Advertise™, Jockey pudo mejorar el ROAS de las campanas ejecutadas a traves de Criteo. Por
ejemplo, una vez que identifican un grupo de clientes con un alto Lifetime Value previsto que también es probable que compren en los proximos 14 dias, el equipo de Jockey
puede asignar una mayor parte de su gasto a este grupo de clientes, lo que mejora la eficacia de sus iniciativas de marketing al garantizar que no destinan su presupuesto
a compradores que no generardn conversion. Tambien crea una experiencia de descubrimiento de productos mas oportuna y fluida para sus clientes al llegar a ellos con los

productos que es mas probable que compren en un momento dado.

Y aunque las audiencias de Bluecore, muy especificas, son las que han obtenido mejores resultados, Mraz afirma que también han visto aumentar el rendimiento de las
campanas Lower-Funnel menos especificas. Senala que todas las audiencias a las que se dirige Jockey se miden en funcion del crecimiento de las ventas y el ROAS, y esas cifras

han mejorado considerablemente desde que su equipo empezo a trabajar con Bluecore y Criteo.

“Empezamos con el objetivo de mejorar un 15% los ingresos por ventas respecto al descenso que vimos a principios de 2020, manteniendo (o idealmente mejorando) ese ROAS.
Lo superamos casi inmediatamente, logrando facilmente una mejora del 15% respecto a nuestros resultados de 2019 y aumentando nuestro RoAS”, continua Mraz.

En general, la asociacion con Bluecore Advertise™ y Criteo ayudo a Jockey a llevar los resultados en la direccion correctq, incluido:

AUMENTO

inferanual en
ingresos del programa

AUMENTO

en ROAS en los dos primeros meses
trabajando con Bluecore Advertise™ vy
Criteo

AUMENTO

inferanual en ROAS
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Introducir la capacidad de probar e ir aprendiendo facilmente para adaptarse

mejor al ritmo del consumidor

La combinacion de Bluecore Advertise™ y Criteo ha facilitfado mucho a Jockey seguir mejorando resultados a lo largo del

tiempo probando nuevas estrategias. Esta prueba incluye la construccion de una variedad de audiencias en Bluecore
y posteriormente su activacion en campanas a traves de los canales de medios de pago a traves de Criteo - todo
en cuestion de minutos sin necesidad de ningun trabagjo tecnico. Ademads, esta agilidad garantiza que Jockey puede

responder a las demandas cambiantes para adaptarse completamente al ritmo del consumidor en estos canales.

“Trabajar juntos con Bluecore y Criteo fue realmente nuestra primera incursion en otro tipo de personalizaciéon

con el retargeting. Ya habiamos hecho algo de creacién de audiencias en el pasado, pero muy poco e inconexo.

En el mejor de los casos, podiamos actualizarlos cada semestre”, comenta Mraz. “Con Bluecore, podemos
construir nuevas audiencias facilmente de forma periédica y ver rapidamente resultados incorporando esos

cambios a través de Criteo”.

Tras su éxito inicial, el equipo de Jockey ha empezado a aprovechar esta capacidad de experimentar facilmente para
adaptarse mejor al ritmo del consumidor. Mraz afirma que su equipo estd estudiando las posibilidades de ampliar los
distintos fipos de audiencias a los que se dirigen, como los compradores navidenos inactivos. Tambien estan haciendo

pruebas en diferentes canales, como llevar a los canales sociales, como Facebook, a las audiencias con mayor Lifetime

66

Bluecore Advertise™ nos ha
demostrado que el uso de
modelos predictivos para enfocar
nuestras audiencias y pujar mas
especificamente por los clientes
con probabilidades de generar
conversion puede impulsar las
ventas de forma mas potente y
con mejor eficiencia en Criteo.
Ahora estamos tratando de
aplicarlo a las redes sociales y a
otros canales de medios de pago.

Mark Mraz,
Director Senior, Marketplace,
SEM vy Finanzas de Jockey
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Value que han utilizado en las busquedas de pago. En uUltima instancia, todas estas pruebas ayudan a Jockey a redoblar

sus objetivos de crear experiencias mas contextuales y relevantes para los compradores, a la vez que aumentan el ROAS.
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El resultado

En general, trabajar con Bluecore y Criteo no solo ha ayudado a Jockey a aumentar significativamente los ingresos
publicitarios, sino que también ha posicionado al equipo para seguir mejorando sus programas y asi ofrecer experiencias
aun mejores a los compradores con mas eficiencia de costes. Ademds, ha ayudado a Jockey a convertir un canal que
normalmente se considera una herramienta de captacion en un potente motor de retencion de clientes, lo cual es

fundamental en el entorno digital-first, ya que las marcas buscan el crecimiento a largo plazo.

Mraz senala el valor anadido de trabajar con los equipos de exito de clientes de Bluecore y Criteo. “Tenia grandes
expectativas al iniciar esta relacién debido al éxito que nuestro equipo de email marketing ha tenido con Bluecore,
y no me ha decepcionado. Tanto el equipo de Bluecore como el de Criteo han sido muy receptivos a nuestras

preguntas y muy previsores en cuanto a como podemos seguir ampliando nuestro éxito.”

Y dado que Jockey siempre busca formas de hacer mas y mejor, Mraz dice que esto es solo el principio. Concluye:

“Nos gustaria ser cada vez mds especificos en la creacién de audiencias, para poder determinar mejor lo que
probablemente hagan los clientes a continuacidon. Nuestro objetivo continuo para Bluecore y Criteo es seguir

aumentando la eficiencia para que el dinero invertido llegue aun mas lejos”.

3Quieres saber mds sobre codmo puede beneficiarse tu equipo de este tipo de campanas?

Empezar ya con Criteo
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https://www.criteo.com/talk-to-an-expert/ 
https://www.criteo.com/
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