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Transavia: el Discovery, un canal de adqguisicion mas
rentable que el Search.
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I Objetivos I Overview
Prospeccion
Identificacion de un
grupo de usuarios mas
cualificados

Transavia, la compania aérea del grupo Air France-KLM, y elegida como la mejor
low-cost en Europa por la calidad de su servicio, transporta mas de 15 millones de
pasajeros cada afo. La aerolinea genera el 70% de su facturacién a través de su site,

registrando +1 millén de usuarios Unicos por mes.

Conversiones/ Ventas Con el objetivo de identificar nuevos segmentos de publico para luego convertirlos en

I Vertical clientes activos, Transavia ha utilizado varios canales como parte de su estrategia digital:

Turismo/ Compafiia aerea - Fase de prospeccion: ampilificacion de las paginas de consejos de viaje, a través de la red
premium de Outbrain, para crear segmentos de usuarios mas cualificados

+ Fase de conversion: retargeting de los segmentos de audiencia con ofertas comerciales
relacionadas al contenido ya consultado

I Soluciones

Outbrain Amplify ' o , . . . ;
Customn Audiences La identificacion de los intereses auténticos de los usuarios y la eficacia de sus soluciones de

(retargeting) targeting, han permitido a Outbrain establecerse como el canal mas rentable y efectivo para
Transavia. Durante la fase de retargeting, la compafiia ha registrado un CPA mas barato del
20%, en comparacion con otros canales utilizados, y ha conseguido una tasa de conversion
del 4,4%, confirmando la calidad de los usuarios alcanzados con la campana.

I Resultados
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«Elle llustre notre marque de fabrique, estime Tue Mantoni, Iacoustique, le design et notre savoir-

H faire artisanal.» Une formule qu'il faudra nécessairement entretenir & I'avenir.
CPA de Outbrain VS.
CONTENUS SPONSORISES
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CPA de otros canales

4,4%

CVR de Outbrain en fase ; e e ansevi
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-62,5 %

CPA de Outbrain

I Experiencia
“Con Outbrain hemos trabajado simultdneamente dos objetivos: creacion de un grupo de usuarios mas cualificados, para alimentar
la fase de retargeting, y generar conversiones de los usuarios del site de Transavia. Las pruebas A/B, realizadas durante la camparia,
nos ha permitido alcanzar de forma mds rapida y rentable nuestros objetivos de performance, gracias a la optimizacion del CPA”.

Fanny James, Online Acquisition Manager, Transavia
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