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Studiu de caz eCommerce

In ianuarie 2021 am inceput sa discutam cu Marian despre
magazinul lui online cu desfacere in Roméania. Ne-a povestit ca in
trecut a mai avut colaborari cu mai multe agentii, fara insa sa poata
ajunge la rezultatele dorite. Deseori, probleme apareau cand venea
vorba de stabilitatea campaniilor si de tinerea costurilor sub control.

Cu alte cuvinte aveau unele zile cu vanzari si altele fara vanzari
deloc iar in momentul in care nu se ocupau activ de cont, costurile
cresteau foarte rapid, afacerea nemaifind profitabila.

Supriza cea mai mare pentru noi a fost faptul ca cine s-a ocupat de
promovare inainte, a facut Boost Post de 400.000€ intr-un an. (i.e.
Boost Post nu genereaza vanzari ci este optimizata campania pe
interactiune de tipul Like si Comment)

Magazinul sau este un eCommerce cu produse generale (de la
gradinarit, la gadgets si produse electronice) bazat pe oferte de
foarte mare impuls, la preturi avantajoase pentru cumparatorul
final.

Am inteles de la prima discutie ca va fi 0 provocare, dar daca vom
implementa un funnel bine gandit si reguli automate pentru tinerea
costului sub control, vom putea ajunge unde trebuie.

Pe langa asta, la DoAds ne plac promovarile!
Am pornit colaborarea cu Marian in februarie, iar acum, dupa mai
multe luni in care am lucrat pe acest cont in agentie, ne dorim sa

impartasim cu voi rezultatele pe care am reusit sa le obtinem
pentru el.

[ Rads



De cand am pornit acest cont (pornit de la zero) s-au cheltuit pana
la momentul redactarii studiului de caz 1.060.121 RON de la 6
februarie 2021 si pana la 30 lulie 2021. in medie, lunar s-au cheltuit
180.000 RON, aproximativ 36000€.

Media zilnica de comenzi a fost de +500 (atat comenzi directe din
reclame cat si comenzi telefonice). Average Order Value (cosul
mediu al unei achizitii) este de 130 RON.

Astfel au fost generate aprox. 60.000 de comenzi brute (fara sa le
scadem pe cele anulate si neridicate pentru ca nu avem raportul
respectiv) si vanzari de 7.800.000 RON.

Tot aici trebuie sa mentionam ca Marian nu foloseste alt canal de
promovare in afara de Facebook Ads. Toate vanzarile din shop
sunt atribuite campaniilor noastre.
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Initiated (Return on... P

Camp Cost per Checkouts

Name Add to Cart Initiated Purchase

[DA].. 131 @ lei2.82 12 lei2.32 2 6,510 2 lei5.26 @ 13.51 @ Mar 6, 2021 lei34,242.81

[DA] .. i Apr 27,2021 lei113,663.32

[DA].. | lei2.86 2 6,645 12 lei2.60 [2 2,688 (2 lei6.43 12 8.091  Feb16,2021 1€i17,294.93

[DA].. li3.84 53411 1€i3.20 24311 lei7.04 @ 9.09 Mar 8, 2021 1ei17,111.56

[DA].. 1141 ei3.97 12 5,085 [2 lei7.45 2 11.30@  Mar24,2021 lei16,349.52

[DA].. 4781 lei4.05 2 5227 12 lei3.47 2 1€i8.93 12 5.84 12 Feb 14,2021 lei18,122.02

[DA].. 7281 lei4.58 2 31200 lei4.00 @ 1,700 @ lei7.351@ 8.08 1@ Feb 20, 2021 1ei12,490.90

[DA].. 3391 lei4.13 & 4,190 lei4.27 4 1,679 @ i 4400 Feb 14,2021 1ei17,904.92

[DA] ... lei4.36 2 2,646 12 lei3.98 2 lei7.10 @ 7.46 12 Mar 6, 2021 1€i10,527.61

> Resl - - - - lei1,060,121.26

Per Action Total r a Per Action Average Total Spent




Doar in luna iulie de exemplu, contul a generat un ROAS
de 8.02 si a avut incasari de peste 1.500.000 RON.

I This month: Jul 1,2021 - Jul 30,2021 = I

Interval de timp:
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Purchase
N Purchases | gﬁ::l:;esre ROAS Starts gmont:nt
Vanzari nete (Return on... pe
i5.30 2 1,569 @ 1€i19.03 @ 8.031 Apr 27,2021 1ei29,853.92
1,532,978 lei
i2.59 506 @ lei9.40 15.53 1 | May 26,2021 lei4,753.96
120klei 19.63 2 380 lei27.67 9.36 @ Jull7;12021 1ei10,513.88
80K lei i4.44 12 3371 lei17.43 2 9.36 1@ Jul 14,2021 lei5,872.57
i4,57 4 2851 lei21.38 & 81112 Jul2,2021 1€i6,092.75
40k lei
T T T T T $i5.02 @ 260 2 1€i20.86 2 8371 Jul 14,2021 lei5,423.54
0lei 1 8 15 22 29
Jul 2021
i6.59 12 21412 lei24.18 12 6.8712 Jul2, 2021 lei5,174.43
Luna aceasta (1 - 30 iul. 2021) 1532978 lei [14.95@ 1881 1€i20.39 1@ 7.64 0 Jul 14,2021 lei3,832.41
= - = = 1€i190,550.19
Per Action Total Per Action Average Total Spent

Pe acest cont s-au testat toate strategiile posibile, incepand cu
Prospectarea pe audiente reci si pana la Retargetarea pe Hot Si
Super Hot (up-sell la produse mai scumpe sau re-sell catre cei
care au achizitionat deja produse in trecut).

inca din prima zi, obiectivul stabilit impreuna cu clientul a fost unul
cat se poate de simplu: Vanzari la un cost maxim de 25 RON per
achizitie.

Un scurt rezumat a muncii depuse pana acum:

- 150 de reclame unice create si testate pe cont (fara cataloage
de retargeting/cold)

« 198 de reclame create in total (fara cataloage) — doar Single
Image si Carusele + 5 incercari de videos

* 900 de campanii create pana la momentul redactarii studiului
de caz




in situatii normale, primul pas intr-o colaborare cu un client ar fi
analiza contului de publicitate, prin care ne-am crea o imagine
despre publicul tinta, comportamentul sau, cu ce tip de creative
are tendinta sa interactioneze si alte date care sa ne ajute sa
avem un start rapid.

Fiind insa situatia descrisa mai sus ( €400k cheltuiti pe Boost
Post) stiam de la inceput ca atéat Pixelul cat si contul de publicitate
au fost ,poluate” cu date irelevante. Practic magazinul avea o rata
de conversie extrem de mica, iar Facebook s-a obisnuit sa aduca
un public neinteresat de achizitie.

Ca urmare am agreat cu Marian sa pornim un cont de publicitate
de la zero si sa instalam un Pixel nou pe website.

Ce este important de stiut cand lansezi un
cont nou de publicitate?

Sistemul si algoritmul de reclame Facebook functioneaza pe baza
de Machine Learnlng Practic tot sistemul se rescrie automat in
functie de datele si informatiile pe care le are, in momentul
respectiv.

Asta se poate intampla la nivel granular (de exemplu in cadrul
unei reclame active unde invata constant ce fel de public
interactioneaza cu reclama respectiva si cauta ulterior un public
similar sa ii arate reclama) sau la nivel de cont. Cu alte cuvinte, cu
cat are mai multe date de calitate, cu atat vor performa reclamele
mai bine.

Cand lansezi un cont nou, tu practic nu ai date deloc. Ca urmare
doresti sa accelerezi cat se poate de mult procesul de invatare a
contului de publicitate si o accelerare mai mare decéat cea facuts
pe acest cont e greu de facut.

Marian ne-a spus de la inceput ca doreste sa cheltuim intre 6000
si 8000 RON zilnic cat mai rapid pentru a putea sustine afacerea
sa. Ca urmarea am avut o lansare destul de agresiva a contului.



Uite cu ce fel de campanii si seturi de reclama am
pornit noul cont

+ 8 campanii de trafic, optimizate pe Link Clicks

« 3 campanii de conversii, optimizatepe View Content
« 5 campanii de conversii, optimizate pe ATC

* 9 campanii de conversii, optimizate pe PUR

« 3 campanii de reach, optimizate pe Impresii (pe publicul cald)

Daca ai sesizat ca am avut si campanii optimizate pentru trafic, ai
ochi buni.

Cand lansam un cont nou e o exceptie mare de la considerentul
ca pe eCommerce campaniile de trafic nu aduc vanzari. Nici de
data aceasta nu au adus prea multe vanzari dar exista un alt
motiv pentru care le-am folosit pentru cateva zile, in prima
saptamana.

Sistemul invata la fel de bine din trafic de genul “Asa nu!”. Asta
inseamna ca Facebook i isi va da seama si ce fel de publlc nu
converteste de obicei si treptat va invata sa il excluda in
reclamele viitoare.

Pe langa asta am avut campanii optimizate pentru evenimentele
principale din funnel: View Content, Add To Cart si Purchase. Prin
procesul de invatare accelerata, aducand oamenii care fac de
obicei acele actlunl (adauga in cos de exemplu).

Astfel, Facebook isi va face relativ rapid o imagine de ansamblu
despre publicul nostru tinta.



Ce rezultate au generat aceste prime campanii?

Feb 6, 2021 — Feb 12,2021 = i
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r1eckout Purchases ggf;ﬁ :sr e ROAS Results gmc:::nt N2
itiated (Return on... pe
lei2.55 (2 722 lei7.32 12 7.28 12 7212 1ei527.07
Website Purch...
lei1.41 [ 122 @ lei3.72 2 11.04 2 4,551 1ei453.63
Link Clicks
lei1.50 2 83 [ lei4.88 12 8.61 1 2,241 1ei404.98
Link Clicks
lei1.98 2 7512 lei5.12 [ 57512 2,205 1ei383.75
Link Clicks
lei1.52 (2 8512 lei2.68 [2 17.32 1 181 12 1ei227.96
Website Adds ...
lei3.76 2 12@ lei15.03 @ 1.98 2 3,165 1€i180.33
Post Engagements
lei1.44 2 48 12 lei3.43 12 21.61 2 48 (2 lei164.48
Website Purch...
1€i0.95 @ 7212 lei2.26 2 15.62 12 721 lei162.98
Website Purch...
lei1.09 2 512 lei3.15 2 8.50 [ 512 lei160.64
— = — = lei4,559.02
Per Actio Total Per Action Average Multiple Conversions Total Spent

inainte s& intrdm in analiza, o mentiune pe care trebuie sa o
facem este aceea ca, in primele 60 de zile de la lansare, Pixelul
avea momente cand inregistra cu 30% mai multe comenzi, astfel
ca, toate calculele de CPA, ROAS si vanzari, au fost facute tinand
cont de acest detaliu.

Judecand dupa cele de mai sus, un set de date mai apropiat de
realitate ar arata asa pentru prima saptamana:

Comenzi — 774
CPA-5.3 RON

ROAS-ul a fost calculat impreuna cu comenzile telefonice. O
medie de 100 de comenzi zilnic au fost telefonice, iar fiecare
comanda am calculat-o la 110 RON media de comanda
(incepusem cu unele produse mai ieftine. AOV-ul per total este
130 RON). Un ROAS estimativ pentru prima saptamana ar fi de
9.00-9.30 cu tot cu comenzile telefonice.

Avand in vedere ca Marian isi doreste comenzi sub 25 Lei CPA, la
5,3 RON a fost un start extraordinar. Este de mentionat aici ca ne-
au ajutat foarte mult audientele calde. Stiam de la inceput ca va
creste costul per achizitie treptat.



in aceasta etapa de lansare am folosit ca Si targetare atéat
audiente Broad (largi), cat si interese sau Lookalike-uri. La toate 3
optlunlle am folosit segmentele de vérsta recomandate de catre
client ca fiind cele optime pentru a converti. in multe dintre cazuri
a fost vorba de Femei +30 de ani.

Dupa pnmele 30 de zile am reusit sa aducem peste 9.600 de
comenzi doar din Ads manager + 3.000 de comenzi telefonice cu
ajutorul copy-ului folosit in reclame care contine numarul de
telefon si CTA in acest sens.

Media zilnica de comenzi a fost la 338 din Ads Manager + 100
telefonice.

Din 6 Februarie si pana in 6 Martie s-au cheltuit 110.166,75 RON,
iar ROAS-ul mediu al magazmulw a fost de 8+, cu alte cuvinte,
pentru fiecare 1 leu investit in reclame, s-au incasat 8 Lei.
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On/ Off o Cl Purchases \ ROAS Results
Nam Add to Cart Initiated Initiated Purchase (Return on... Spent
[DAL. 6@ lei2.24 12 4,573 1@ lei1.99 @ 1,801 1@ lei5.06 12 10.53 1 1,801 1@ 1€i9,114.99
Website Purch...
o [DA]---. o 1€i3.50 1@ 3301 1@ 1€i2.99 @ 123314 leig.01 @ 6.451 12331 1€i9,878.76
al 7 Website Purch...
o [DAL. 2@ 1ei3.90 2 2,539 lei3.83 @ 967 12 1i10.06 12 4.811 967 @ 1ei9,724.55
Website Purch...
) [DA].. g®@ lei4.65 12 157412 lei5.17 @ 769 1 lei10.58 1@ 6.1212 769 @ lei8,135.17
Website Purch...
o [DAL. 2@ lei4.11 12 1,559 @ lei3.93 12 7361 leig.32 12 7.291 7361 1i6,125.12
Website Purch...
o [DAL. 1@ lei4.72 12 1,490 @ lei6.31 12 6911 lei13.61 1 2711 6910 1€i9,406.99
Website Purch...
o [DAL. 9@ lei3.63 12 18121 lei3.30 @ 6721 lei8.90 12 6.06 1 6721 1€i5,980.41
Website Purch...
. [DAL.. 5@ lei5.13 & 1,234 12 lei4.64 2 62212 1€i9.20 @ 5.69 1 6221 1ei5,725.19
Website Purch...
) [DAL.. 61 lei2.38 2 1,023 @ lei5.07 & 5134 lei10.11 @ 2.69 1@ 217612 lei5,184.75
> Res - = = = = = = = 1€i110,211.85
Total Per Action Total Per Action| Total Per Action Average | Multiple Conversions Total Spent




TEXTUL RECLAMELOR

Inainte s& trecem mai departe la prezentarea strategiilor de
scalare folosite si inainte de breakdown-ul cel mare, as vrea sa va
ofer o perspectiva legata de ad copy.

Inca din ziua 1 am stiut cu ce fel de audiente avem de a face,
Marian cunoscéndu-si destul de bine publicul tinta. Chiar daca am
testat si texte mai pompoase, simplitatea a castigat in acest caz.

Avatarul clientului acestui cont este unul simplu: oameni care
locuiesc in afara oraselor mari, nu se pricep sa foloseasca o
adresa de email si din comoditate prefera plata prin ramburs sau
comenzile telefonice.

Cu aceste detalii in minte, ad copy-ul folosit a fost unul destul de
simplu si intuitiv pentru cumparator.

Primary Text

« Nume produs

« Comenzi online — Text urmat de link catre produs

« Comenzi telefonice — Text urmat de catre numarul de telefon
Headline

« Comenzi telefonice + numar de telefon atasat

Description

« Am lasat liber ca sa preia Facebook numele produselor din site
inca o data.



Purchases

5,703 @

6,510 1

2196

1,050 @

2431@

778 12

2,029

1,679 @

1,341 1

1,700 @

758 12

7711

1,144

1,057 @

Cu acest setup, fiecare reclama in parte a adunat un minim
de 3.000 de reactii, minim 350 de comentarii si minim 500

de shares.

Cost per Purchase
lei19.54 @

lei5.26 @

le

312

leiz.45 @

lei11.06 @

leiz.04 @

lei24.33 @I

1eig.93 @

lei10.66 I

lei13.05 1

lei7.351

leig.78 I

lei7.10 1

1€i9.56 @

lei10.55 @

lei10.38 12

leig.00 12

Per Action

Purchase ROAS
(Return on Ad
Spend)

7480

13511

11301

2.69 12

9.09 @

5821

5840

4401

2.56 @

8.08 12

12

7211

6.271

7461

15281

6121

5051

51381

3.851

Average

Amount Spent

1ei111,461.86

lei34,242.81

1€i17,294.93

lei16,349.52

1ei11,615.76

1€i17,111.56

1ei18,928.35

lei18,122.02

1€i17,904.92

1ei17,495.06

1ei12,490.90

1ei9,453.97

1ei8,080.90

1ei8,307.27

1ei10,527.61

lei7,243.64

1ei8,135.17

1ei11,874.51

lei8,452.48

lei7,144.95

lei1,047,377.47
Total Spent

Post Engagement |
163,144
69,276
55,289
39,369
30,953
28,134
24976
24,868
24,421
21,308
18,362
17,493
16,335
15,464
15,040
14,606
14,494
14,365
13,812
Ag 2"5 5.:4“

Total




Social proof-ul I-am adunat foarte usor si foarte rapid datorita
bugetelor considerabile. A ajutat contul sa prinda o tractiune
considerabila si ne-a usurat munca de minim doua ori fata de
un cont obisnuit, care nu genereaza atat de mult engagement.

Dupa primele 30 de zile in care am testat diferite produse si
diferite strategii, cele mai profitabile si mai stabile campanii au
fost campaniile de tip CBO, cu un maxim de 3 adseturi si cu o
singura reclama per adset folosita cu Post ID.

La capitolul licitare, contul a trecut prin diferite perioade. Au fost
momente in care a mers mai bine Lowest Cost, momente cand
BidCap parea ca nu poate fi de inlocuit sau momentele in care
am reusit sa aducem 170 de vanzari intr-o singura zi dintr-o
singura campanie de Cost Cap, fiecare comanda din campanie
respectiva fiind inregistrata la un cost de achizitie de 16.84
RON si un ROAS mediu de 9.84.

May 9, 2021 =

gg Ad Sets for 1 Campaign [7] Ads for 1 Campaign

View Setup @ Il Columns: Custom w "= Breakdown w Reports w

Cost per Purchase

Cost per Amount
Checkout Purchases ROAS
Initiated Purchase (Return on... Spent
lei5.06 2 1701 lei16.83 @ 9.851 1704 l€i2,861.25
Website Purch...
= = lei1.29
Website Purchase
Website Purchase
1ei5.06 21 lei16.84 121 9.84 12 170 [

Per Action Per Action Average Website Purcha...




Contul a fost tinut din reguli automate inca din primele zile, iar
regulile au fost ajustate periodic pana ce am reusit sa
identificam un set de reguli care sa ne ajute sa punem contul in
miscare chiar si cu campanii oprite.

Dupa ce am rezolvat problema copy-ului, am optimizat
campaniile cu cele mai bune performante si problema licitarii
stabile si de durata, am trecut la scalari.

De obicei sunt 4 indicatori pe care ii avem in minte pentru a
putea scala sanatos:

1. Inainte de scalare avem rezultate bune si stabilitate in
comenzi in ultima perioada

2. Metricile dupa care ne ghidam, sunt in target: CPA, c/ATC,
CTR, ROAS

3. Am identificat care sunt produsele care au cea mai mare
cerere

4. Am identificat creativele care aduc costurile cele mai bune

In prim& faza, majoritatea campaniilor porneau cu un buget
zilnic de 200 RON. O perioada am abordat scalarea pe
orizontala cu duplicat x2, x3 al aceleasi campanii, insa pe
masura ce testam produse si audiente, la un moment dat era
nevoie si de scalare verticala, atat la campaniile originale céat si
la campaniile duplicate.

Pe masura ce testam produse am reusit sa identificam un
numar de 5 produse tractor de-a lungul timpului. Diferenta intre
aceste produse tractor si restul produselor a fost mereu una
uriasa si s-a resimtit atat in numarul de comenzi cat si in
ROAS. Daca un produs normal avea o durata de viata de
maxim 15 zile la un ROAS de 6-7, produsele tractor au
performat intotdeauna la un ROAS de minim 12 si au avut o
durata de viata si de pana la 90 de zile.

Ultimul produs tractor de succes a murit la jumatatea lunii iulie
si a rulat din data de 24 Martie, cheltuind un total de 104.479
RON si generénd peste 6.000 de comenzi doar in ads manager
in acest interval de timp.



Dupa ce am reusit sa identificam de fiecare data produsele
tractor, strategia a devenit foarte simpla, iar obiectivul a fost
unul singur: azi mai bine decat ieri si maine mai bine decat
astazi.

Scalarile cele mai multe au avut loc dupa cum urmeaza:

De la campania initiala s-au facut duplicate si pana la x7 ale
aceleasi campanii pe structura urmatoare

3x Lowest Cost
2x Bid Cap — cu biduri intre 100 si 120 ron

2x Cost Cap — cu cost control la max CPA al produsului si 30%
mai jos decéat costul produsului.

Folosind aceste strategii, am reusit sa alocam un buget zilnic
mediu de 5.000 ron catre audientele cold pentru produsele
tractor, 1.500 ron pentru testare de produse noi si intre 1.500 si
2.500 ron periodic (cu minim de 1.000 ron zilnic), catre
retargetare.

Retargetarea a fost facuta si ea destul de simpla. Din cauza ca
produsele sunt relativ ieftine, nu am putut implementa o
retargetare foarte complexa si funnelul in sine a fost unul relativ
scurt.

Cosul mediu

Produs
Scump

Durata funnel




Top of funnel

Middle of funnel

Bottom of funnel

in priméa faz& am abordat strategia Middle of funnel si Bottom of
funnel prin care retargetam oamenii diferiti pe criteriul daca au
ajuns pe website (BOF) sau daca doar au interactionat cu
reclamele noastre (MOF).

Am creat adseturi simple si cateva reclame per adset,
15-30-90 si 180 de zile la audientele MOF Facebook Page,
insa dupa o vreme ne-am propus sa defalcam putin toata
retargetarea asa ca, am structurat mai multe campanii pe
diferite optimizari dupa cum urmeaza:

Retargetare Warm

1. Retargetare Facebook Page Engagement last 180 days
minus Website last 30 days

2. Retargetare Facebook Page Engagement last 30 days

Retargetare Hot
1. Last 1 Days Website Traffic

2. Last 3 Days ATC

3. Last 7 Days View Content

4. Last 7 Days ATC

5. Last 14 Days ATC + View Content

6. Last 30 Days ATC

7. Last 60 Days ATC

8. Last 30 Days View Content Frecventa de afisare
g

. Last 90 Days Purchases — Re-Sell catre cumparatorii
xistenti



Resource Center

Campaign

On / Off Name

[DA]RTG W...

[DA] RTG U...

[DA] RTG U...

[DA]RTG U...

[DA]RTG H...

[DA]RTG A...

[DA]RTG H...

[DA] CATAL...

[DA] CATAL...

> Results frc -
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1€i9.24 2
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2551
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58111

40
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50
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Purchase

lei19.56

lei47.75 12

lei25.11 2

1ei20.77 2

lei42.49 2

lei24.24 21

lei24.18

lei79.42 12

lei22.27 12

Per Action

Il Columns: Custom w

Din retargetarea lifetime s-au generat peste 10.000 de comenzi
in ads manager la un ROAS mediu de 7, fara comenzile
telefonice. O medie de 55 de comenzi zilnice au fost generate
doar din retargetare cu un buget maxim atins in oricare dintre
zile de 2.500 RON.

Retargetarea a avut multe perioade de instabilitate asa ca
singura varianta a fost sa oprim periodic si sa reluam
campaniile dupa 7-10-15 zile in functie de performantele
campaniilor de la prospectare.

Tot la retargetare, cea mai longeviva campanie a fost cea de
Warm, pe publicul cald, campanie care ruleaza din 27 Aprilie si
a generat un total de 5.704 comenzi doar in Ads Manager cu
un ROAS de 7.48 si total spend de 113.663 RON — 10% din
bugetul total cheltuit pe acest cont de la lansarea lui din
februarie si pana la data redactarii studiului de caz.
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7.471 Apr 27,2021 lei113,663.32

2.56 1 Jul 22,2021 1ei190.98

57814 Jul 22,2021 lei150.64

Jul 22,2021

6.70 @ 1ei2,139.11

3.011@ Jul 22,2021 lei212.46

5.59 12 Jul 22,2021 1€i412.11

Jul 22,2021

590@ 1ei338.45

1.820@ Jul10,2021 1€i317.68

6.791 Jun 11,2021 lei2,293.37

= 1i183,477.64

Average Total Spent
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in ciuda cifrelor generoase de pe cont, munca nu a fost deloc
una usoara. Periodic Facebook ne-a pus piedici prin faptul ca,
la fiecare 60 de zile ne-a obligat sa refacem TOATE campaniile,
deoarece pentru un interval de 4-6 zile ROAS-urile nu au vrut
sa depaseasca 6.50. Comportamentul s-a repetat de 3 ori pana
acum, de fiecare data la acelasi interval de timp.

Munca, munca, munca si iar munca. Si din partea noastra si din
partea clientului, efortul depus in a urni magazinul a fost unul
mare. Ziua cu cel mai mare spend avut pe cont a fost ziua de 9
Mai, cand reclamele au cheltuit un record de 14.274 RON si au
generat peste 600 de vanzari la un ROAS de 7+, dar din
considerente de infrastructura in depozit, a trebuit sa ne limitam
la bugetul de maxim 8.000 ron zilnic deoarece clientul nu putea
face fata expedierii coletelor.

May9,2021 <= I

3 campaigns 22 Ad Sets [ Ads
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et -l [ N L -
25 lei3.44 12 320 lei2.69 2 9 lei9.57 @ 16.351@ May 6, 2021 1ei86.09
7714 lei3.83 12 90 lei3.28 & 234 lei12.84 1 14.06 @ May 2, 2021 1€i295.27
541 1ei3.63 & 58 lei3.38 @ 18 1€i10.88 2 13.44 01 May 4, 2021 1€i195.80
2211 lei4.00 12 23714 lei3.73 702 lei12.61 1@ 12.851 May 7, 2021 1ei882.93
16@ lei3.84 104 lei6.14 2 41 lei15.34 12 10.56 @ May 6, 2021 lei61.37
107 @ 1ei3.30 @ 110@ lei3.21 @ 311 lei11.41 12 10.10@ May 7, 2021 1€i353.62
54412 lei5.26 1@ 566 @ lei5.06 @ 1701 lei16.84 2 9.8412 May 6, 2021 lei2,862.54
851 lei4.03 12 734 lei4.69 233 lei14.90 & 9.34 1 May;3,2021 lei342.72
550 lei3.58 551 lei3.58 2 120 lei16.42 2 8.941 Apr 28, 2021 1ei197.07
— = — - - - - lei14,274.86
Total Per Action Total Per Action Total Per Action Average Total Spent

Ca aproape toata piata ecommerce din Romania, lulie nu a fost
bland nici cu acest cont. Am observat si aici o scadere, dar nu
la fel de mare ca la un cont cu spend zilnic mic. In luna lulie am
oscilat de la zi la zi intre ROAS 7.50 si 8.



Pe final,

Doua concluzii importante de retinut: Cand incepi o colaborare cu
un client nou, este necesar sa incepi cu o analiza a contului de
publicitate. Cateodata, ca in cazul nostru, este recomandat sa
incepi cu un cont nou, ca sa reantrenezi algoritmul Facebook.
Implicarea proprietarului de afacere in strategia de marketing este
cruciala. Nu exista o alta persoana care sa cunoasca mai bine
business-ul decat el. Faptul ca Marian a stiut exact cine este
clientului lui si care sunt intentiile de cumparare (avatarul clientului),
a fost baza de la care am pornit in strategia noastra de marketing.

Pe cealalta parte, daca detii o afacere si vrei sa colaborezi cu o
agentie de publicitate, este important sa setezi de la inceput
obiectivele urmarite.

Acestea trebuie sa fie specificice si masurabile, de exemplu sa
reduc costul de achizitie (CPA) la 25 de RON, sa ajung la un ROAS
de 7X, vanzari de 5.000.000 cu un buget de X. etc.

Nu Tn ultimul rand: testeaza, testeaza, testeaza. Este cea mai
eficienta metoda sa ajungi la campanii care iti depasesc asteptarile
si iti suprind clientul in mod placut.

Daca reclamele pe Facebook sunt un subiect important sau
interesant pentru tine, te asteptam sa intri in comunitatea

, locul unde publicam strategii care functioneaza, studii
de caz, webinarii Q&A Live si multe alte informatii care sa tea jute
sa creezi campanii eficiente.
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