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INFORMACJE OGOLNE

KATEGORIA ZGLOSZENIA:

Marketing & Business Solutions

NAZWA FIRMY:

Zabka Polska

NAZWA PROJEKTU / TYTUL ZGLOSZENIA:

Zabka Ads. Platforma reklamowa zasilana

NAZWA PROJEKTU W JEZYKU ANGIELSKIM:

Zabka Ads. Shopper-driven advertising pl

DATA ROZPOCZECIA I ZAKONCZENIA KAMPANII /
DZIALAN:

od 01/11/2024 do 31/03/2025, 150 dni

Wskazany okres dotyczy fazy pilotazowej, a dziatania Zabka Ads sa w dalszym ciagu
realizowane

BRANZA:

Ustugi profesjonalne

TENDENCJA W BRANZY / KATEGORII RYNKOWEJ:

Rosngca

POZYCJA RYNKOWA MARKI:

Nowa marka

ETYKA W REKLAMIE:

Nie

UZASADNIJ), DLACZEGO TWOJE ROZWIAZANIE BIZNESOWE, MARKETINGOWE ZASLUGUJE NA NAGRODE W TEJ KATEGORII.

W walce o trudny rynek mediowy wykorzystaliémy dwa najwieksze atuty Zabki: zasieg 14 mlIn shopperdw i 450TB danych paragonowych, ktére
generujq kazdego dnia. taczac te elementy yvyszlis’my poza tradycyjng oferte placementoéw retailowych i staliémy sie technologiczng firmg mediowa
data-driven. W zaledwie pot roku od startu, Zabka Ads stata sie top2 - po Allegro - najbardziej znang siecig retail media w Polsce i topl dziatajaca

offline.

SEKCJA 1: WYZWANIE BIZNESOWE I PRZYJETE CELE (20% OGOLNEJ OCENY)

Kluczowa sekcja dla zrozumienia przez juroréw sytuacji, w jakiej znajdowata sie firma, kategoria, rynek. Jury musi mieé¢ wystarczajqce informacje o
kontekscie, zeby zrozumie¢ powage wyzwania, jakie zostato podjete oraz ocenié, czy cele byty ambitne i adekwatne do wyzwania.

1A. KONTEKST RYNKOWY I POZYCJA WYJSCIOWA

Jaka byta sytuacja na rynku oraz pozycja, w jakiej znajdowata sie kategoria lub firma? Podaj kontekst do oceny stopnia trudnosci wyzwania.

GLOBALNY RYNEK RETAIL MEDIA ROSNIE.

Retail media to dzi$ jeden z najwiekszych trendow w marketingu. Wedtug eMarketera, w 2024 retail media na $wiecie urosto +21,8% YoY, z
wynikiem 140 mld USD.[1] Estymowane przychody Amazona - globalnego lidera rynku - w 2025 przekroczg 60 mld USD, co stanowi¢ bedzie 8-10%

przychoddw catej firmy.[2]

Dzi$ retail media stanowig ok. 1/5 wszystkich $wiatowych wydatkéw na media, ale McKinsey prognozuje, ze juz w 2026 reklama retail media

przewyzszy telewizje.[3]

RETAIL MEDIA Z POTENCJALEM NA NOWE ZRODtO PRZYCHODU DLA ZABKI.

Réwniez polski rynek korzysta ze Swiatowego trendu. Przychod z retail media u lokalnego lidera, Allegro, w 2024 przekroczyt 1 mid PLN, ze
wzrostem +30,6% YoY (vs. +6,2% dla catej grupy Allegro). Dzi$ Allegro Ads generuje ponad 10% przychodow catej firmy. To 3-cie najbardziej
kaloryczne zrédio przychodu grupy i 2-gie najdynamiczniej rozwijajace sie.[4]

Zabka - jako najwieksza sie¢ handlowa w Polsce - réwniez zauwazyfa w retail media ogromny potencjat na zbudowanie niezaleznej odnogi swojego
biznesu. 11,5 tys. sklepéw, niemal 11 mIn uzytkownikow appki i 14 min unikalnych miesiecznie stanowity ogromny potencjat na zabudowanie

zasiegowego kanatu mediowego.

Bezposrednig okazja dla Zabki do wejscia w biznes retail media byta wczeéniej zaplanowana instalacja ekranéw digial signage w sklepach, ktére
pierwotnie miaty stuzy¢ do komunikacji wewnetrznej oferty sklepow. WykorzystaliSmy juz istniejaca infrastrukture techniczng, aby wydzieli¢ czesé

inventory dla reklamodawcow zewnetrznych.

réodia danych
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[1] bttps://www.emarketer.com/content/worldwide-retail-media-ad-spending-forecast-2024
[2] https://www.warc.com/content/feed/amazon-retail-media-ad-revenue-to-hit-60bn-this-year/10620
[3] https://www.mckinsey.com/~/media/mckinsey/email/rethink/2024/02/2024-02-07d.htm]
[4] https://www.wirtualnemedia.pl/artykul/allegro-skup-akcji-zysk-wyniki-finansowe-2024-r

1B. WYZWANIE BIZNESOWE

Opisz, jakie byto wyzwanie, przed ktdrym stata firma/marka. Dlaczego akurat to byto dla Was istotnym wyzwaniem i jak sobie z nim poradziliécie? Jakie
zadania zostaty postawione przed poszczeg6lnymi dziatami firmy, a w szczegdlnosci przed dziatem marketingu aby odpowiedzie¢ na to wyzwanie?

WYZWANIE nr 1: STWORZENIE OFERTY WYKORZYSTUJACEJ POTENCJAL RETAILU OFFLINE.

Retail media w Polsce = Allegro Ads. To najsilniejsza marka w kategorii, ktéra latami ksztattowata percepcjg rynku. Przez to retail media kojarzy sig
WYLACZNIE Z REKLAMAMI ONLINE (35%) lub GLOWNIE ONLINE (27%). Mozliwo$¢ reklamowania sie takze w handlu offline wskazuje jedynie co 4-ta
osoba.[1]

Monetyzacja retail media byta intuicyjna dla e-commerce, ale mozliwoéci brick-n-mortar byly kompletnie nieznane. WYZWANIEM nr 1 dla Zabki byto
stworzenie innowacyjnej oferty, ktéra przetamie myslenie o retail media jako kanale zarezerwowanym dla Internetu.

WYZWANIE nr 2: PRZENIESIENIE WYDATKOW NA RETAIL MEDIA Z DZIALU HANDLOWEGO DO MARKETINGU.

Przed powstaniem Zabka Ads, retail media byty kojarzone z gazetkami i pozycja na pétce. Stanowity element negocjacji handlowych Zabki i
producentéw. Byty dostepny TYLKO dla marek obecnych w Zabce.

Otwarty model zakupu DLA WSZYSTKICH REKLAMODAWCOW przenidst budzety retail media z dziatéw trade do marketingu. WYZWANIEM nr 2 byto
bezposrednie pozyskanie budzetdw marketingéw reklamodawcdow, ktorzy do tej pory nie uwzgledniali retailu w media-mixach. Réwniez tych spoza
FMCG.

Zrédta danych

[1] Omnisurv by IQS dla Zabka - Badanie U&A kategorii retail media w Polsce (préba: n=160, osoby pracujace w reklamie i marketingu, field:
kwiecien 2025, metodologia: CAWI)

1C. CELE (GOALS)

Jak okresliliscie cel gtdwny? Jakie kryteria sukcesu zostaty przyjete i dlaczego wtasnie tak zostaty okreslone? W miare mozliwosci nalezy podac konkretne
liczby / procenty dla kazdego celu i benchmarki z poprzedniego roku/okresu.

CEL #1

Podaj cel

Utrzymanie poziomu przychoddw dwukrotnie przewyzszajacych koszty projektu w okresie listopad 2024-marzec 2025.

Opisz kontekst celu

Podaj kontekst dla celu - np. benchmarki (z lat poprzednich, dla kategorii, w porownaniu z konkurencjq) lub wyjasnij istotno$¢ danego celu.

Dla powodzenia i dalszego rozwoju Zabka Ads kluczowe byto utrzymanie rentownosci projektu w jego pilotazowej fazie, ktéra zaplanowana byta na
p6t roku od startu. Jako koszt okreslilismy instalacje nosnikéw digital sinage w sposéb, ktéry umozliwia wydzielenie inventory mediowego dla
reklamodawcow zewnetrznych.

Zrédta danych

Nie dotyczy.

CEL #2

Podaj cel

Zaadresowanie WYZWANIA nr 1: Zbudowanie $wiadomosci Zabki jako top1 marki retail media wéréd sieci grocery offline (Zabka, Biedronka, Lidl,
Dino) w grupie marketeréow(-ek) w Warszawie, Krakowie i Poznaniu.

Opisz kontekst celu

Podaj kontekst dla celu - np. benchmarki (z lat poprzednich, dla kategorii, w poréwnaniu z konkurencjg) lub wyjasnij istotno$¢ danego celu.
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Od listopada 2024 do lutego 2025 realizowaliémy kampanie budujaca $wiadomo$é Zabka Ads wéréd marketerdw(-ek) z Warszawy, Krakowa,
Poznania (gtdwne siedziby najwiekszych reklamodawcow). Po zakonczeniu kampanii przeprowadziliémy ilosciowe badanie kategorii. Z powodu braku
badan przed kampaniq, benchmarkiem byt lider kategorii (Allegro) oraz najblizsza konkurencja grocery offline, o podobnym profilu reklamodawcéw
do Zabki (Biedronka, Lidl, Dino).

réodia danych

Nie dotyczy.

CEL #3

Podaj cel

Zaadresowanie WYZWANIA nr 2: Wygenerowanie 10% konwersji dla zapytania o oferte Zabka Ads w$rdéd marketerdw(-ek), ktérzy odwiedzili strone
produktowg w czasie kampanii mediowej (listopad 2024-luty 2025).

Opisz kontekst celu

Podaj kontekst dla celu - np. benchmarki (z lat poprzednich, dla kategorii, w porownaniu z konkurencja) lub wyjasnij istotno$¢ danego celu.

Jednym z naszych kluczowych wyzwan byto przekierowanie strumienia wptywu retail media Zabki z dziatéw handlowych na dzialy marketingu,
rowniez tych spoza FMCG. W tym celu zrealizowali§my kampanie mediowg targetowang do pracownikéw marketingu z Warszawy, Krakowa,
Poznania. Naszym celem byto wygenerowanie 10% leadow ofertowych spos$rdd osob, ktore odwiedzity LP. Efektem tych dziatan - w pozniejszym
etapie - miat by¢ wzrost liczby kampanii Zabka Ads.

rédia danych

Nie dotyczy.

SEKCJA 2: KONCEPCJA DZIALANIA (30% OGOLNEJ OCENY)

Sekcja pozwalajaca jurorom zrozumie¢ Wasze podejscie i sposdb mysélenia. Jaki byt gtéwny pomyst, na ktérym opierato sie Wasze biznesowe rozwigzanie?

2A. SZANSA

Na czym, w kontekscie stojacego przed firma wyzwania, polegata szansa ktdrg firma postanowita wykorzystac¢? Jakg nowg mozliwos¢ dostrzegta firma?

Tworzac koncept produktowy wiedzieliémy, ze sam placement reklamowy w Zabce nie jest wystarczajaco atrakcyjny, aby przyciagnaé¢ uwage
reklamodawcéw. Zwiaszcza tych spoza FMCG, ktérzy nie posiadaja produktéw w naszych sklepach.

Wykorzystujac Al, przeanalizowali$my wyzwania polskich marketeréow(-ek), ktére wskazywali w wywiadach i publicznych prezentacjach.[1]
Odkrylismy, ze jedng z kluczowych potrzeb marketingu jest dzi$ LEPSZE ZROZUMIENIE KONSUMENTOW, przede wszystkim przez pryzmat
codziennych wyzwan, nawykow i schematéw zachowan.

DANE O SHOPPERACH BUDUJA PRZEWAGE ZABKA ADS.

Jako Zabka mamy odpowiedz na te potrzeby. Naszg przewage buduje dostep do danych. Sieé posiada najszersza i najbardziej zré6znicowana baze
shopperdéw. Towarzyszy 14 min Polek i Polakdw, ktérzy kazdego dnia dokonujg ponad 4 min transakcji. To 450TB danych o zakupach dziennie. W
potaczeniu z anonimowymi danymi z aplikacji, tworza schematy trudne do zauwazenia w danych deklaratywnych.

Ptatki $niadaniowe kupujemy... wieczorem.
Hot-dogi najlepiej smakujg nam jako danie luchnowe.
A Zetki kupujg 2x wiecej owocow i warzyw niz Silversi.

Wykorzystaliémy nasza najwieksza site wynikajaca z bycia nrl convenient store: WSZYSCY POLACY KUPUJA W ZABCE. Posiadamy ponad 3x wiecej
sklepow niz 2-ga w kategorii Biedronka, 4x wiecej niz Dino i 11x wiecej niz Lidl.[2] Wyszli§my ponad tradycyjne pozycjonowanie placementow
mediowych i stali§my sie firmg technologiczng opartgq na danych zakupowych i behawioralnych, znacznie bardziej precyzyjnych od konsumenckich
deklaracji.

Zrédta danych
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[1] Analiza 239 stron transkrypcji wywiadow z polskimi CMO oraz dyrektorami(-kami) agencji kreatywnych i mediowych. Wywiady zostaty
opublikowane w prasie branzowej (m.in. Press, MMP, Forbes) oraz w forrmie wideo (m.in. rozmowy w czasie ImpactCEE) w okresie 2023-2024.

Analize przeprowadziliSmy przy wykorzystaniu Al, ktére wskazato najpopularniejsze watki dotyczace wyzwan, kierunkéw rozwoju, szans i mozliwosci
marketingu w Polsce. Poszczegéinym watkom nadali$my odpowiednie wagi pod wzgledem czestotliwosci pojawiania sie w dyskusji.

[2] https://www.wiadomoscihandlowe.pl/najwieksze-sieci-handlowe/biedronka-traci-miano-najpopularniejszej-sieci-handlowej-w-polsce-wyprzedzil-
ja-lidl-2523301

2B. KONCEPCJA ROZWIAZANIA BIZNESOWEGO

Jaki byt gtéwny pomyst, na ktérym opierato sie przyjete rozwigzanie? Co byto zréodtem wzrostu biznesu w nowym rozwigzaniu? Co zostato zaoferowane
rynkowi? Jaka byta istota strategiczna tego pomystu? Na czym polegata nowa jakos¢ tego pomystu?

Opisz, co ta koncepcja wniosta do:
e sposobu dziatania firmy / marki na rynku
e wewnetrznego sposobu pracy firmy
e podejscia do zrddet biznesu (source of business)
e doswiadczenia klienta
e komunikacji

e pozycji rynkowej oraz inne, ktére uwazasz za wazne w przypadku tego zgtoszenia

PRECYZYINE DANE BEHAWIORALNO-ZAKUPOWE BUDUJA PRZEWAGE NAD INNYMI KANALAMI MEDIOWYMI.

Koncepcja Zabka Ads zostata oparta na potaczeniu wiedzy o potrzebach odbiorcéw z wyjatkowym momentem, w ktérym realizuja te potrzebe w
Zabce. Otworzyliémy przed reklamodawcami mozliwoéé precyzyjnego dotarcia do zdefiniowanych grup odbiorcéw DOKLADNIE w momencie robienia
przez nich zakupow.

Do targetowania wykorzystaliSmy nastepujace dane:

a) KUPOWANE KATEGORIE (np. reklama skierowana do uzytkownikow napojow gazowanych),

b) DEMOGRAFIA & GODZINY ODWIEDZIN (np. wieczorne Zetki i poranni pracownicy fizyczni),

c) WARTOSC KOSZYKA (np. reklama dla segmentu premium),

d) ULTRA-PRECYZYJINA LOKALIZACJA (np. w otoczeniu biurowcdw lub na wybranym osiedlu).

Szerokie pokrycie Zabek w catej Polsce i réznorodna baza Klientéw stworzyta mozliwoéci targetowania, ktére sa POZA ZASIEGIEM NASZE]
KONKURENCII z kategorii offline grocery.

OFERTA SKIEROWANA DLA MAREK ENDEMICZNYCH & NIE-ENDEMICZNYCH.

Znajomos¢ grupy odbiorcéw i precyzyjne targetowanie to benefit, ktéry adresuje potrzeby marek ENDEMICZNYCH (sprzedajacych swoje produkty w
Zabkach), ale réwniez NIE-ENDEMICZNYCH (spoza kategorii FMCG), np. platform streamingowych emitujacych reklamy osobom poszukujacym
przekasek do binge-watchingu lub bankowosci kierujacej reklamy do Miodych ptacgcych Blikiem.

OfOferte Zabka Ads dla marek nie-endemicznych oparli$my na crossuzywalnoéci produktéw z Zabki, (np. sportowcédw spozywajacy izotoniki) oraz
docieraniu do specyficznych grup odbiorcéw(-czyn), np. Miodzi targetowani przy szkotach, poranni pracownicy fizyczni kupujacy poranna, Silversi
robigcy zakupy w potudnie, etc.

Demografia shopperéw jest weryfikowana na podstawie danych niemal 11mlin uzytkownikdw appki Zappka.

Dodatkowo, grupie marek endemicznych, posiadajacych swoje produkty w Zabkach, oferujemy dodatkowa ustuge pomiaru wptywu kampanii na
rzeczywista sprzedaz w wybranych lokacjach (sales lift).

réodia danych

Nie dotyczy.

SEKCJA 3: REALIZACJA KONCEPCJI I UZYTE NARZEDZIA (20% OGOLNEJ OCENY)

W tej sekcji przedstaw, jak i gdzie wprowadziliscie swdj pomyst w zycie - jak firma podeszta do realizacji zadania. Opisz synergie pomiedzy
wykorzystanymi narzedziami. Jakie zadania wyznaczyliscie dla dziatu marketingu i pozostatych dziatéw firmy?

3A. PODEJSCIE OPERACYJNE

Opisz, jak firma podeszta do realizacji zadania i jak w ramach firmy zostaty podzielone zadania. W szczegdlnosci opisz zalezno$ci pomiedzy dziataniami
poszczegdlnych dziatdw Waszej firmy. Jak zostaty wykorzystane posiadane zasoby (wiedza, technologia, dostep do kanatdw sprzedazy, mozliwosci
komunikacji, etc.)?
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Jaka byta synergia miedzy wykorzystanymi narzedziami? Zwré¢ uwage, co w tym podejsciu byto innowacyjne (jesli byto).

INFRASTRUKTURA TECHNICZNA.

Wykorzystali$my juz istniejaca infrastrukture techniczna, ktéra od 2024 jest sukcesywnie instalowana w Zabkach, pierwotnie z planem komunikacji
wewngtrznej. Dla reklamodawcdéw zewngtrznych przeznaczylismy 40% czasu emisji. Minimalny poziom penetracji dla pilotazu wyniost 5% Zabek
(550 sklepédw - osiggneliSmy w listopadzie 2024). Po 6 miesigcach od uruchomienia penetracja ekranéw wynosita juz ponad 20% Zabek (2500
sklepow). Tak zdefiniowany poziom pokrycia pozwala na efektywne kampanie o zasiegu ponad 8,7 miliona odbiorcéw.

INTEGRACJA ZABKA ADS Z POZOSTALYMI PODMIOTAMI GRUPY ZABKA

Ekrany digital w sklepach zostaly ,podpigte” do narzedzia In-Pulse, ktory jest systemem do zarzadzania danymi catej Grupy Zabka. Dzieki temu
emisja reklam Zabka Ads jest ,zasilana” danymi o odbiorcach kampanii (zakupowymi i demograficznymi) oraz umozliwia ewaluacje i raportowanie
efektywnos$ci kampanii na poziomie sprzedazy (sales lift).

Od czerwca 2025 Zabka Ads umozliwia réwniez emitowanie reklam w pozostatych touchpointach online z Grupy Zabka: appka Zappka, Jush/Delio,
Maczficie, Dietly.

ZMIANY WEWNETRZNE: PRZENIESIENIE LEADERSHIPU DO DZIAtU MARKETINGU.

Wdrozenie Zabka Ads wymagato réwniez reorganizacji wewnetrznych proceséw ,sprzedazy” powierzchni reklamowej w Zabkach, ktéra do tej pory
lezata po stronie dziatu handlowego. Sales force Zabka Ads zostat zbudowany wokét dziatu marketingu. To na dziale marketingu spoczywata rowniez
odpowiedzialno$¢ za powodzenie projekt

rédia danych

Nie dotyczy.

3B. ZADANIA W REALIZACII PROJEKTU

Wymien obszary / dziaty firmy w ktérych byty realizowane zadania potrzebne do wdrozenia projektu oraz opisz co kazdy z tych obszaréw wnidst do
koncowego efektu.

Obszar / dziat - Produkt

W rozwéj produktu i oferty Zabka Ads stale zaangazowany jest multidyscyplinarny zespét taczacy kompetencje marketingowe z réznych obszaréw,
m.in. in-store customer experience (czuwa nad ,wkomponowaniem” reklam w dos$wiadczenie zakupowe), data technology (technologiczne
mozliwoéci wykorzystania danych w ramach réznych placementéw), media (tworzenie oferty, cennika). Dodatkowo, z czasem do projektu dotaczaja
kolejne zespoty, m.in. marketing managerowie(-ki) odpowiedzialni za rozwdj Jush/Delio, Maczfita i appki Zappka.

Obszar / dziat - Procesy / technologia

Dla wdrozenia projektu kluczowe byto zaangazowanie wewnetrznego zespotu adaptacji, ktéory odpowiedzialny byt za instalacje nosnikow digital
signage w sklepach przy utrzymaniu szybkiego tempa montazu na poziomie ponad 300 urzadzen miesiecznie. Istotng rolg byt réwniez wybor
kluczowych lokalizacji, ktére zostaty objete instalacja w pierwszej kolejnosci. Faza pierwsza skupiata sie na montazu w najwiekszych miastach w
Polsce tzw. G8, ktdre pozwolity na zbudowanie wysokiego zasiegu mediowego juz od startu projektu.

Obszar / dziat - Sprzedaz / dystrybucja

Sprzedaz Zabka Ads jest realizowana dwutorowo: za posrednictwem brokera zewnetrznego (Nanovo) oraz bezposrednio przez dedykowany sales
force Zabka Ads, ktdéry zostat stworzony przy dziale marketingu odpowiedzialnym za wdrozenie Zabka Ads na rynek.

Obszar / dziat - Cena i koszty

Zabka Ads jest rozliczana w modelu CPM. Cena zostata uksztalttowana przy wsparciu brokera zewnetrznego i jest konkurencyjna w stosunku do
nosnikéw DOOH.

Obszar / dziat - Komunikacja zewnetrzna

Dziat marketingu - poza product developementem i sprzedaza powierzchni reklamowej - zajmuje sie jego komunikacja na zewnatrz. Tworzy i
nadzoruje kampanie reklamowe, prowadzi komunikacje direct'owg z domami mediowymi, wystepuje na konferencjach branzowych, realizuje
badania $wiadomosciowe i wizerunkowe Zabka Ads.

3C. ROLA MARKETINGU W PROCESIE
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Opisz na czym polegata kluczowa rola marketingu w catym procesie. Dlaczego w tym przypadku to wlaénie marketing byt liderem zmian Waszej firmy, catej
kategorii, czy nawet rynku.

Dziat marketingu jest réwnoczeénie sercem i mdzgiem Zabka Ads. Odpowiada za catoéciowa koncepcje produktu oraz jego efektywne wdrozenie.
Marketing wykorzystuje do tego petne zasoby Grupy Zabka (In-Pulse, inne marki: Jush, Delio, Maczfit, Dietly) oraz wtasne mozliwosci. Poza
koncepcja produktu, marketing odpowiada m.in. za branding, naming, ksztalt oferty, strategie go-to-market, kampanie reklamowga oraz - przede
wszystkim - SPRZEDAZ. To dziat marketingu i jego wewnetrzny sales force - przy wspétpracy z brokerem - generuja przychody Zabka Ads.

réodia danych

Nie dotyczy.

3D. ROLA KOMUNIKACJI W PROCESIE

Opisz na czym polegata rola komunikacji w catym procesie. W jaki sposéb komunikacja wptyneta na sukces realizacji Waszej koncepcji?

Launchowi Zabka Ads towarzyszyta kampania reklamowa w digitalu (Meta, YouTube, programmatic, SEM), zrealizowana w okresie 26.11.2024 -
6.02.2025. Target kampanii byt niezwykle precyzyjny: osoby 25+ interesujace sie lub bezposrednio pracujace w marketingu z Warszawy, Krakowa i
Poznania. Za cel wybraliSmy 3 kluczowe miasta, ktére skupiaja 63% pracownikow(-czek) branzy marketingowe).[1] W tych miastach mieszcza sie
rowniez biura najwiekszych reklamodawcéw w Polsce.

Kampania byta optymalizowana réwnoczesnie pod wygenerowanie zasiggéw kreacjami swiadomosciowymi (video) oraz kierowanie ruchu na strong
(perfo). Na stronie Zabka Ads znajdowat sie formularz zachecajacy do pozostawienia kontaktu i poznania oferty.

Zrédta danych

[1] Wyliczenia na podstawie danych PARP ( https://www.parp.gov.pl/component/publications/publication/identyfikacja-instrumentow-wsparcia-dla-
rozwoju-sektora-komunikacji-marketingowej)

3E. OCZEKIWANE W SKALI 5 LAT PRZYCHODY Z REALIZAJI PROJEKTU

Wskaz jakich przychoddw firma oczekuje, jesli projekt sie uda. Ta informacja pomoze jurorom okresli¢, czy naktady na projekt byly uzasadnione w
kontekscie diugofalowych korzysci z projektu, ktére mogty by¢ nieosiggalne w okresie objetym zgtoszeniem, ale byty podstawg decyzji o realizacji projektu.

Jezeli przychody z wprowadzenia oferty znacznie (o ponad 50%) przekraczajq 2,5 mld, wpisz w komentarzu wtasny przedziat, w ktérym gorna i dolna
granica roznig sie o max. 50%.

od 500 min do 1 mlid

Udziel odpowiedzi. Wytlumacz swoje oczekiwania.

Aktualnie Zabka Ads przechodzi z fazy pilotazowej do fazy stopniowego roll-outu. Przy penetracji Zabka Ads na poziomie 20-25% sklepdéw,
miesieczny przychéd z inwestycji [dane wrazliwe]. Estymowany poziom przychodu z 5 lat wynika z szacunkowej dynamiki wzrostu retail media w
kanatach offline na poziomie [dane wrazliwe], rozbudowy Zabka Ads o nowe placementy i produkty, petnej integracji z ekosystemem Grupy Zabka
oraz faktu, ze - jako najwiekszy retailer w Polsce - mamy ambicje utrzymania pozycji nrl wsrod retail medidéw offline.

SEKCJA 4: EFEKTY (30% OGOLNEJ OCENY)

Sekcja, w ktdérej nalezy podac efekty przeprowadzonych dziatan przez przedstawienie ich na tle benchmarkéw kategorii i danych historycznych.

4A. EFEKTY WPROWADZENIA OFERTY

Przekonaj jurordéw, ze dostrzezona i wykorzystana szansa stata sie zrédtem istotnej zmiany na rynku.
Podaj policzalne efekty dziatan przeprowadzonych w ramach obszaréw marketing-mix.

e Pokaz efekty w szerszej perspektywie, aby pozwoli¢ jurorom oceni¢ wage i zachowanie sig wskaznikéw.
e Opisz kazdy ze wskaznikow, podajac czas przeprowadzenia oraz okres badania, a takze podaj nazwe zrddta danych (np. firmy badawczej).

e Pamietaj, ze wyniki muszg odnosi¢ sie do okresu kwalifikacyjnego tj. 01.01.2022-31.03.2023.
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PRZYPOMNIENIE: Wyniki pochodzace ze zrédet zewnetrznych nalezy poswiadczy¢ w firmie badawczej, ktéra przeprowadzita badania (podpis firmy
badawczej uzyskaj na oddzielnym Os$wiadczeniu Instytucji / Instytutu badawczego). Oswiadczenia do podpisu bedzie mozna pobra¢ po zamknieciu
zgtoszenia. Dlatego nie zostawiaj tego na ostatnig chwile.

Jesli masz dodatkowe wyniki do przedstawienia, wykraczajace poza cele okreslone w pytaniu 1C, mozesz wymienic¢ je wyznaczonym do tego polu ponizej,
tj. pkt 4B.

WYNIK #1
(Odpowiada Celowi #1 wskazanemu w Pytaniu 1C)

Cel

Utrzymanie poziomu przychoddéw dwukrotnie przewyzszajacych koszty projektu w okresie listopad 2024-marzec 2025.

Podaj wynik

W kwalifikowanym okresie lis 2024- mar 2025 ROI z Zabka Ads wynosito ér. x2,1 (vs. cel: x2,0). W tym czasie wygenerowaliémy [dane wrazliwe]
przychodu vs. [dane wrazliwe] kosztow. Na wzrost ROI wptyw miato zwigkszenie przychodéw z kazdego sklepu ([dane wrazliwe]), przy
rownoczesnym wzroscie penetracji nosnikéw Zabka Ads (z 5% w lis 2024 do 17% w mar 2025).

Komentarz do wyniku

Dziatania zrealizowane w okresie listopad 2024 - marzec 2025 (w tym kampania digitalowa) przyniosty rezultaty, jednak efekt tych dziatan jest
widoczny w perspektywie dtugofalowej. Reklamodawcy zrekrutowani na etapie pilotazu powracajg do Zabka Ads i ponownie wydaja swoje budzety
mediowe.

WYNIK #2
(Odpowiada Celowi #2 wskazanemu w Pytaniu 1C)

Cel

Zaadresowanie WYZWANIA nr 1: Zbudowanie $wiadomoséci Zabki jako top1 marki retail media wéréd sieci grocery offline (Zabka, Biedronka, Lidl,
Dino) w grupie marketerow(-ek) w Warszawie, Krakowie i Poznaniu.

Podaj wynik

Zabka jest 2-ga marka - po Allegro - kojarzona z retail media w Polsce i 1-wsza wérdd sieci handlowych grocery. Wynik Zabki to 14% skojarzen w
grupie marketeréw(-ek) z Warszawy, Krakowa, Poznania (gtdwne rynki) oraz 12% wsréd marketeréw(-ek) z catej Polski.

Komentarz do wyniku

Marki we wskazniku ,najczesciej kojarzonych z retail media” zostaty wybrane z szerokiej kafeterii marek sieci handlowych i e-commerce
dziatajacych w Polsce.

Mozesz doda¢ dodatkowo 3 wykresy / grafy
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WYNIK 2
Pyt: Ktére ze wskazanych marek sieci handlowych i platform e-commerce
w najwiekszym stopniu kojarzy Pan(-i) z kategoria retail media? [jednokrotnego wyboru]

35%
Pracujacy w reklamie i marketingu (cata Polska)

Pracujacy w reklamie i marketingu (Warszawa, Krakéw, Poznan)
30%

25%
20%
15%
10%

5%

0%
Allegro Zabka Rossmann Empik Biedronka Amazon Leroy Merlin Pepco Carrefour Lidl

ZRODEO DANYCH: Omnisurv by 1QS dla Zabka — Badanie U&A kategorii retail media w Polsce (préba: n=160, osoby pracujace w reklamie i marketingu, field: kwiecieri 2025, metodologia: CAWI)

WYNIK #3
(Odpowiada Celowi #3 wskazanemu w Pytaniu 1C)

Cel

Zaadresowanie WYZWANIA nr 2: Wygenerowanie 10% konwersji dla zapytania o oferte Zabka Ads wéréd marketeréw(-ek), ktérzy odwiedzili strone
produktowg w czasie kampanii mediowej (listopad 2024-luty 2025).

Podaj wynik

W czasie kampanii strone produktowg Zabka Ads (ads.retailmedia.zabka.pl) odwiedzito 10 710 uzytkownikéw, ktérzy wygenerowali tacznie 1 183
zapytania o oferte poprzez formularz na stronie. Wspotczynnik konwersji wyniost 11,05% (vs. cel: 10,0%). Jednak przez 7 z 10 tygodni kampanii
poziom konwersji przekraczat nawet 15%.

Komentarz do wyniku

Pozyskane leady przetozyty sig bezposrednio na zrealizowane kampanie. Liczba kampanii Zabka Ads w marcu 2025 podwoita sie w stosunku do
lutego 2025 (26 vs. 13) i rosnie w kolejnych miesigcach. Co wazne, w Zabka Ads swoje kampanie realizujg rowniez reklamodawcy spoza kategorii
FMCG, m.in. streaming, finanse, fashion, automotive, a nawet t6dzkie zoo.

Mozesz doda¢ dodatkowo 3 wykresy / grafy
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WYNIK 3A

[narastajgco, tydzien do tygodnia]

25000
12 463

20000
15000
10000
5000
1323 . Sesje na LP
Uzytkownicy
0
26.11-4.12 5.12-11.12 12.12-18.12 19.12-25.12 26.12-1.01 2.01-8.01 9.01-15.01 16.01-22.01 23.01-29.01 30.01-6.02
Tydzier 1 Tydzier 2 Tydzien 3 Tydzier 4 Tydzien 5 Tydzien 6 Tydzien 7 Tydzien 8 Tydzien 9 Tydzien 10

ZRODEO DANYCH: Dane wiasne Grupy Zabka na podstawie Google Analytics

WYNIK 3B
Liczba wystanych zapytan o oferte Zabka Ads (leaddw) pochodzacych z LP produktoweads.retailmedia.zabka.pl

w stosunku do liczby uzytkownikéw i sesji w okresie kampanii digitalowej (26.11.2024 — 6.02.2025)
[narastajgco, tydzier do tygodnia]

Tydzier 1 Tydzieri 2 Tydzier 3 Tydzier 4 Tydzier 5 Tydzien 6 Tydzier 7 Tydzier 8 Tydzier 9 Tydzier 10
26.11-4.12 5.12-11.12 1212-18.12  19.12-25.12 26.12-1.01 2.01-8.01 9.01-15.01 16.01-2201  23.01-29.01 30.01-6.02

Sesje na LP 1323 2305 3284 4213 5033 5830 6877 8498 10526 12463 Wyniki dla CELU 03

1158 1998 2885 3736 4510 5244 6182 7 498 9 094 10710 1 1 'oo/o

wspotczynnik konwersji
Leady 213 349 495 617 720 831 937 1037 1117 1183 dla kampanii kampanii
22.11.2024- 6.02.2025

onwersio  184%  175%  17.2%  165%  160%  158%  152%  138%  123%  11,0%

ZRODEO DANYCH: Dane wiasne Grupy Zabka na podstawie Google Analytics

4B. DODATKOWE WSKAZNIKI SUKCESU

Jakie inne zjawiska na rynku lub w jego otoczeniu pozwalajq sadzi¢, ze wprowadzone rozwigzanie byto znaczacym wydarzeniem dla rynku i dla biznesu?
Czy projekt przynidst dodatkowe efekty poza wyznaczonymi celami i zadaniami?

Czy na marke dziataty czynniki zewnetrzne mogace mie¢ wptyw na odniesiony sukces np. pogoda, ekonomia, zintensyfikowane dziatania konkurencji?

Od launchu Za_abka Ads w 26.11.2024 do 31.03.2025 w sieci opublikowane zostato 146 artykutéw i analiz eksperckich dotyczacych ogélnej tematyki
retail media. Zabka pojawita sie w 31 z nich oraz dodatkowo wygenerowata 57 artykutdw poswieconych wytqcznie Zabka Ads.

tacznie Zabka Ads pojawita sie w 43% sposréd wszystkich dyskusji i artykutéw eksperckich nt. retail media w Polsce. Zabka byta najczesciej
wspominang marka retail media w tym czasie.

rédia danych
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Analiza wzmianek "retail media" i "Zabka Ads" w sieci zrealizowana za pomoca narzedzia SentiOne dla okresu 26.11.2024 (start kampanii
komunikacyjnej) do 31.03.2025 (okres kwalifikacyjny Effie). Znaczaca wiekszo$¢ do artykuty na portalach branzowych (83%). Pozostate zrodta
wzmianek stanowig eksperckie wypowiedzi na platformie X, LinkedIn i Facebooku.

SEKCJA 5: INFORMACJE DOTYCZACE PONIESIONYCH INWESTYCJI

Ponizsze informacje dotycza wszystkich wydatkéw poniesionych na realizacje wyzwania i osiggniecia zaktadanych celdw biznesowych. Zaznacz, jakie byty
poniesione catkowite wydatki netto i podaj kontekst, aby jurorzy lepiej zrozumieli warto$¢ podanego budzetu. Kontekst ten zostanie oceniony w ramach
Sekcji III.

5A. WYDATKI NA OPRACOWANIE PROJEKTU

Jakie byly catkowite wydatki netto na opracowanie rozwigzania i oferty - podaj przedziat wydatkéw firmy, ktére doprowadzity do powstania produktu/ustugi
i przygotowania do wprowadzenia na rynek.

Jezeli wydatki netto na proces i narzedzia marketingowe znacznie (o ponad 50%) przekraczaja 300 min, wpisz w komentarzu wiasny przedziat, w ktérym
gérna i dolna granica réznig sie o0 max. 50%.

Wydatki na proces NPD i narzedzia marketingowe

brak

Udziel odpowiedzi.

Gtdwnym kosztem poniesionym przez zesp6t Zabka Ads byta implementacja inventory Zabk@ Ads na juz funkcjonujacych nosnikach digital sinage w
sklepach. W okresie objetym zgtoszeniem (listopad 2024-marzec 2025) zaimplementowano Zabka Ads na 2700 nos$nikach, w 1800 sklepach, co
pokrywa ponad 17% wszystkich Zabek w Polsce.

5B. WYDATKI NA DZIALANIA MARKETINGOWE

Jakie byty taczne inwestycje netto opracowania i przygotowania komunikacji do momentu uzyskania zaktadanego celu dziatan ko-munikacyjnych tj. koszty
zakupu i planowania medidéw, koszty kreacji i produkcji materiatdw wykorzystanych we wszystkich kanatach komunikacji oraz koszty wydarzen
eventowych? Zaznacz odpowiedni przedziat.

Jezeli wydatki netto na dziatania marketingowe znacznie (o ponad 50%) przekraczajg 90 min, wpisz w komentarzu wtasny przedziat, w ktérym gdrna i dolna
granica réznig sie o max. 50%.

Wydatki na dystrybucje i / lub struktury sprzedazy

brak

Udziel odpowiedzi.

Inwestycje na dziatania marketingowe obejmujg koszt brandingu, developement strony produktowej, a takze przygotowania i realizacji kampanii
digitalowej w okresie listopad 2024-luty 2025.

5C. INNE WYDATKI

Jesli byty inne wydatki netto, ktére nie zostaty uwzglednione w punktach 5A lub 5B. Podaj przedziat oraz opisz, jakich dziatan dotyczyty (np. aktualizacja
wykorzystywanych systeméw).

Udziel odpowiedzi.

‘ Nie dotyczy. ’

TA SEKCJA NIE PODLEGA OCENIE JURY

INFORMACJE DODATKOWE

Jurorzy ocenig merytorycznie twoje zgtoszenie, na podstawie informacji z powyzszego formularza zgtoszeniowego i materiatéw kreatywnych. Te dwa
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elementy, wgrane na platforme bedq widoczne dla Jury i stang sie podstawg oceny twoich dziatan kampanii.
Oprécz pisemnego formularza zgtoszeniowego i materiatdw kreatywnych, na Platformie Konkursowej wymagane beda dodatkowe dane. Materiaty te
wspierajgq team Effie Poland w realizacji misji szerzenia wiedzy i edukacji rynku poprzez najlepsze przyktady dziatan i kampanii oraz umozliwiaja promocje
autorow i twércéw tych dziatan.
Ponizsze strony przedstawiajg dodatkowe informacje, ktére nalezy podac¢ na Platformie Konkursowej w celu przestania zgtoszenia. Wykorzystaj ten
dokument do zebrania informacji od cztonkéw zespotu podczas przygotowywania zgtoszenia. Upewnij sie, ze masz czas na wprowadzenie tych danych na
Platforme przed planowanym terminem zgtoszenia.

Ponizsze informacje, mimo, ze nie bedq ocenianie przez jury, sa niezbedne aby zapisa¢ zgtoszenie na Platformie Konkursowej i przesta¢ je do organizatora.

OPIS ZGLOSZENIA
Informacje te stuzg do celéw badawczych i wspierajg baze danych. Odpowiedzi te nie sq widoczne dla Juroréw i nie podlegaja ocenie.

TYP PRODUKTU/USLUGI

‘ Produkt

MARKA PARASOLOWA / GLOWNA

‘ Istniejaca marka

SUBMARKA

‘ Nowa marka

PRODUKT /USLUGA

‘ Nowy

STATUS KATEGORII

Czy produkt/ustuga tworzy nowgq kategorie lub dotacza do istniejacej kategorii? Wybierz jedng odpowiedz.

‘ Nowa kategoria

GLOWNY UZYTKOWNIK KONCOWY

‘ Biznes (B2B)

PUNKT ZAKUPU

Wybierz opcje, ktéra najlepiej opisuje sposob, w jaki odbiorcy kupili produkt/ustuge dzieki Waszym dziataniom marketingowym.

‘ Znaczna cze$¢ sprzedazy zaréwno detalicznej w sklepach jak i sprzedazy online (e-commerce)

CHARAKTERYSTYKA RYNKU

Wybierz opcje, ktéra najlepiej opisuje sytuacje rynku, na ktdrym funkcjonuje marka zgtaszana w tym formularzu.

Dominujacy gracz z silng konkurencja. Jeden lub wielu konkurentdw z co najmniej jednym konkurentem posiadajacym od 30% do 50% udziatu w
rynku.

GRUPA DOCELOWA

Podziel sie ponizej swoimi spostrzezeniami na temat gtéwnych odbiorcow.

PLEC ODBIORCOW
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Wybierz wszystkie, do ktérych docieraty dziataniami/kampania.

|7 Nie dotyczy (nie wybraliémy grupy docelowej ze wzgledu na ptec)
WIEK ODBIORCOW

Wybierz wszystkie, do ktérych docieraty dziataniami/kampania.

|7 Nie dotyczy (nie wybraliSmy grupy docelowej wedtug wieku)

RODZAJ ODBIORCOW

Wybierz wszystkie, do ktdrych docieraty dziataniami/kampania.

p Pracownicy

MEDIA - PLATFORMY
Wymien najwazniejsze firmy/witascicieli mediow, ktore byty czescig Twoich dziatan, niezaleznie od tego, czy byty partnerem, czy platforma dla zgtaszanych
dziatan.

Jesli nie wykorzystywates platform, partnerstw mediowych wpisz ,nie dotyczy”.

PLATFORMY MEDIOWE 1

Meta

PLATFORMY MEDIOWE 2

Google

PLATFORMY MEDIOWE 3

n/d

PLATFORMY MEDIOWE 4

n/d

PLATFORMY MEDIOWE 5

n/d

PARTNERZY BADAWCZY

Wskaz partnerdw badawczych z ktdrymi pracowates$ planujac, prowadzac zgtaszane dziatania/kampanie. Wymien maksymalnie trzy firmy.

Jezeli nie byto partnera badawczego wpisz ,nie dotyczy”.

PARTNER BADAWCZY 1

Omnisurv by 1IQS

PARTNER BADAWCZY 2

n/d

PARTNER BADAWCZY 3

n/d
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BADANIA

Wskaz najwazniejsze badania przeprowadzone w ramach planowania, wdrazania, optymalizacji zgtaszanych dziatan/kampanii. Nastepnie wskaz wszystkie
przeprowadzone badania dla dziatan/kampanii.

KLUCZOWE BADANIE

‘ Badania dotyczace strategii (segmentacja, struktura rynku, U&A)

WSZYSTKIE PRZEPROWADZONE BADANIA

p Badania dotyczace strategii (segmentacja, struktura rynku, U&A)

SZTUCZNA INTELIGENCJA (AI)

W ktérych z ponizszych obszaréw, jesli w ogdle, Twoje dziatania/kampania wykorzystywaty sztuczng inteligencje?

|7 Opracowywanie strategii kampanii (segmentacja odbiorcow, optymalizacja kanatéw itp.)

Wyjasnij, w jaki sposdb sztuczna inteligencja zostata wykorzystana przy tworzeniu lub realizacji Waszych dziatarn/kampanii. Dane te stuzg do celow
edukacyjnych i nie bedgq widoczne dla Juroréw.

Jezeli wybrates$ ,Nie dotyczy”, w polu ponizej wpisz ,Nie dotyczy”.

Wykorzystanie AI do jakosciowej i iloSciowej analizy dyskurséw marketingowych, ktére nastepnie postuzyty do wypracowania insightéw dla
pozycjonowania produktu.

CELE ZROWNOWAZONEGO ROZWOJU

Effie we wspotpracy z Fundacjg PVBLIC wspiera Agende ONZ na rzecz zrébwnowazonego rozwoju 2030 i jej 17 Celéw Zrownowazonego Rozwoju (SDGs).
Pomédz nam doceni¢ osiggniecia naszej branzy w tworzeniu pozytywnych zmian, wybierajac wszystkie Cele Zréwnowazonego Rozwoju zgodne ideowo z
Twoimi dziataniami.

p Nie dotyczy

Wyttumacz, w jaki sposéb w Twoich dziataniach/kampanii wykorzystano jeden lub kilka Celdw Zréwnowazonego Rozwoju.

Jezeli wybrate$ ,Nie dotyczy”, w polu ponizej wpisz ,Nie dotyczy”.

‘ Nie dotyczy.
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