[PAds

GHID DE PROMOVARE

EFICIENTA

Invata sa te promovezi eficient pe
Facebook si Instagram, fara sa arunci banii in zadar!




Am lasat jobul de la Facebook,
ca sa te ajut sa ai rezultate...

Numele meu este Vlad Nita — Fondatorul DoAds — Agentie Specializata pe
promovarea platita Facebook si Instagram.

Daca ma urmaresti de ceva timp, probabil stii ca inainte de a reveni in tara, am
fost Operations Manager la Facebook, in Lisabona.

Pe atunci, cu toate ca aveam sute de angajati in subordine si tocmai fusesem
avansat In functie, simteam ca ceva imi lipsea.

Intr-o seara de Noiembrie, am venit acasa, si i-am spus logodnicei mele ( ea
Qualty Analyst la Facebook), ca trebuie sa vorbim.

Imi amintesc ca in acea seara, nu am inchis un ochi, dar dupa lungi discutii,
am luat o hotdrare, ce parea riscanta pe atunci. De a reveni fn Romania si a
continua acasa misiunea inceputa ca angajat Facebook:

Sa ajut afacerile sa creasca prin intermediul reclamelor pe
Facebook si Instagram.

In ultimul timp, tot mai multi prieteni antreprenori ne cereau ajutorul, stiind ca
suntem ,,inside".

De obicei, aveau o mare problema cu care se confruntau: cheltuiau multi bani
pe reclama, fara sa aiba si rezultatele dorite.

De aceea principalele noastre obiective, odata reveniti au fost:

1. Sa dezvoltam strategii, care sa converteasca si sa aduca rezultate si 2. Sa
instruim antreprenorii sa devina independeti pentru ca nu toti pot deveni
clientii agentiei.

Dupa aproape 2 ani de zile de lucru cu businessurile mici, mijlocii si mari din
tara, am pus parte din experienta noastra in acest ghid pe care il tii “ln mana”,
iar daca aplici strategiile din el, vei vedea rezultate cu efecte imediate.




SA INCEPEM...

Daca citesti acest ghid, probabil ai setat cel putin o campanie de reclama pe
Facebook. Daca ai un produs atractiv, poate ti-a reusit sa ai rezultate cu un
buget redus, sau poate ai cheltuit multi bani pe promovare, fara sa ai
rezultatele dorite. In ambele cazuri, acest ghid iti va fi util si te va ajuta s3
treci la urmatorul nivel.

Reclamele pe Facebook sunt extrem de in voga acum. In 2019, Facebook
are zilnic 1,56 MILIARDE de utilizatori activi si peste 2,5 MILIARDE de
oameni folosesc lunar una dintre platformele detinute de Facebook
(Instagram, Whatsapp, Messenger sau Facebook).

in Romania sunt 10 milioane de oameni pe Facebook si 3.8 milioane
prezenti pe Instagram.

De fapt, Facebook a anuntat recent ca la nivel global, peste 6 milioane de
afaceri fac acum publicitate pe Facebook. Cu doar un an in urma erau 5
milioane.

Aceste cifre ar trebui sa te ingrijoreze daca esti antreprenor, fiindca
fnseamna ca exista o competitie din ce In ce mai mare pentru spatiul
publicitar.

Concomitent, reclamele pe Facebook devin din ce Tn ce mai scumpe, un
trend care momentan se poate simti de la luna la luna.

Daca citesti acest ghid, cel mai probabil esti proprietarul uneia din cele 6
milioane de business-uri care folosesc deja platforma de publicitate
Facebook si cel mai probabil te vei regasi intr-una din urmatoarele 2
categorii:

1. Al DERULAT DEJA UNA SAU DOUA RECLAME PE FACEBOOK.
(VEI DESCOPERI CATEVA TEHNICI EXTREM DE UTILE PENTRU A-TI
MINIMIZA COSTURILE DE PUBLICITATE.)

2. DERULEZI DEJA CAMPANII PUBLICITARE SI CHELTUIESTI PESTE €1000
LUNAR PE RECLAME. (VEI AFLA MAI MULTE IDEI SI STRATEGII DE
PERFECTIONARE.)

in acest ghid vei invita cateva tehnici care functioneaza acum si care au fost
verificate deja prin teste de sute de mii de euro in cadrul agentiei DoAds.
Aceste tehnici functioneaza pentru un spectru larg de industrii si pot genera
costuri de prospectare cu pana la 50% mai mici decat ce poti obtine de
obicei cu o reclama ,normala” (vom detalia acest aspect ceva mai tarziu).

Ai in fata un ghid tactic pe care-I poti implementa in afacerea ta chiar acum.



DE CE INTAMPINI PROBLEME CU
RECLAMELE PE FACEBOOK SI INSTA...

2/3 antreprenori cu care lucram ne contacteaza pentru ca intampina o
problema cu reclamele de Facebook. De cele mai multe ori principala
problema este ca cheltuie sau au cheltuit bugete mari, fara a obtine
rezultatele dorite. Restul de 1/3 apeleaza la noi pentru ca tot ce au
implementat a functionat, iar acum vor sa aduca afacerea la alt nivel si sa
creasca semnificativ bugetele.
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De ce totusi de cele mai multe ori reclama pe Facebook nu iti aduce
rezultatele dorite?

Imagineaza-ti c3 ai in fata ta o strad3. Ce vezi? in lateral probabil observi
trotuarul pentru pietoni, in imediata apropere se afla prima banda, pe unde
de obicei circula cu viteza mai mica mijloacele de transport, si alaturi e
banda a doua, unde poti accelera mai lejer daca te afli intr-o masinag, taxi
sau transport de cursa lunga.

Sa presupunem acum ca ai o pagina de facebook pe care o administrezi.
Daca te afli pe trotuar, viteza de deplasare iti este mult mai mica. Ai vandut
produsele tale celor care te cunosc personal, insa atunci cand vine vorba sa
te adresezi unui public strain, acestia par sa te ignore. Si bati pasul pe loc.

Aceasta si este prima problema cu care se confrunta un antreprenor sau
SMM manager, cand vine vorba de setarea unei reclame pe facebook: faptul
ca se adreseaza tuturor, si nu este bagat in seama aproape de nimeni. De
aceea, targetarea este primul element cheie in succesul unei reclame pe
facebook. Sa iti cunosti publicul tinta te va ajuta sa identifici pe strada,
anume acei pietoni care sa iti raspunda pozitiv.

Odata ce ai reusit sa iti determini publicul tinta si stii cum sa 1l abordezi, vei
oberva ca reactiile sunt din ce In ce mai bune. Acum afacerea ta incepe sa
progreseze, iti permiti sa treci pe prima banda si sa te misti cu o viteza mai
mare.

Probabil ti-ai creat un grup de urmaritori carora le-ai atras atentia si acum
nu mai mergi pe jos, dar conduci un mijloc de transport public. Acum ei
sunt in spatele tau si te urmeaza, dar tot ce stiu ei este ca, conduci un mijloc
de transport public, adica ai o pagina de Facebook si probabil un produs pe
care 1l vinzi. Oare este suficienta doar aceasta informatie?

Asadar, a doua problema cu care se confrunta un antreprenor sau manager
este faptul ca, chiar daca initial au atras atentia, si au creat un grup de
potentiali clienti, audienta lor nu este suficient de informata despre



Cu totii am setat cel putin un mesaj de vanzare, sau am trimis cel putin o
oferta directa fara ca sa dam timp publicului sa ne cunoasca. Rezultatul? |l
stii si tu. De cele mai multe ori — bani aruncati pe fereastra.

Modul in care faci publicitate influenteaza direct bugetul cheltuit, rezultatele
si numarul vanzarilor. Cel mai adesea, oamenii se orienteaza imediat catre
~lovitura mortala” (adica publicarea unei reclame pe Facebook care fie vinde
un produs, fie un fel de activitate care necesita timp, cum ar fi un webinar).
Asta ar fi ca si cum ai striga din statie despre super oferta de vanzare pe
care o ai, fara ca publicul tinta sa stie daca acea oferta este ceea ce au

nevoie si daca le rezolva problemele.

Dar cand dai scroll pe Facebook, nu cauti un webinar la care sa participi sau
un formular pentru o consultatie strategica pe care sa-lI completezi. Acestea
sunt de regula niste activitati care necesita un angajament puternic si cel
mai probabil utilizatorul obisnuit nu te cunoaste, nu e familiarizat cu mesajul
tau si nu e dispus sa-ti ofere pur si simplu o ora din timpul sau.

A treia problema cu care s-ar putea sa te confrunti este ca platforma
Facebook devine din ce in ce mai scumpa. Astfel, ca sa treci pe a doua
banda, e nevoie fie sa ai un buget maricel si sa iti iei masina proprie, fie sa iei
un nsotitor cu tine, care sa fie dispus sa achite pentru calatorie (produsul
sau serviciul tau).

Dar ca sa convingi pe cineva sa te insoteasca la un drum lung, e nevoie mai
intai sa creezi o relatie, sa li castigi increderea, sa realizeze ca produsul sau
serviciul tau fi rezolva mai rapid o problema pe care o are. Intelegi unde bat?

Pentru ca in ultimul timp Facebook-ul te restrictioneaza tot mai mult, iar
pentru a ridica restrictiile — e nevoie fie sa platesti, fie sa creezi o relatie
bazata pe Incredere cu clientii tai, astfel incat sa fie dispusi sa te urmeze
pana in panzele albe si urmandu-te, sa iti cumpere produsul sau serviciul
oferit.

CU ALTE CUVINTE, Al NEVOIE SA CREEZI O PALNIE DE
VANZARE SPECIAL GANDITA PENTRU PUBLICUL TAU,

CU UN MESAJ DIFERIT PENTRU PASUL DIN PALNIE iN CARE
El SE REGASESC (TROTUAR, PRIMA SAU A DOUA BANDA).




RECLAMELE PE FACEBOOK,
DEVIN DIN CE IN CE MAI SCUMPE

Publicitatea pe Facebook este efectiva, ieftina comparabil cu alte mijloace
publicitare (TV, Radio, etc.) si indiscutabil, aduce rezultate insa in acelasi
timp, platforma se consolideaza. Exista pe piata de 15 ani deja si se bucura
de un succes enorm.

Prin urmare, tot mai multe afaceri incep sa plateasca pentru reclame pe
Facebook, respectiv incep sa aloce tot mai mult din bugetul lor de Marketing
pentru acest tip de promovare. Spatiul publicitar insa, ramane in mare
acelasi, se plaseaza tot mai multe reclame, dar numarul de utilizatori
Facebook, nu creste in acelasi ritm.

Asa ca apare competitivitatea pe afisare unde castiga cine are buget mai
mare si continut de calitate.

In aceste conditii ajungem bineinteles la situatia in care costul reclamelor
creste foarte rapid si ele vor deveni din ce in ce mai inacesibile micilor
afaceri care au un buget limitat si care nu urmeaza o strategie.

Nu inseamna totusi ca este imposibil. Cu ajutorul tehnicilor pe care urmeaza
sa le inveti, este foarte posibil sa derulezi reclame pe Facebook care nu
numai ca au succes, insa sunt si profitabile.

Asa ca hai sa vedem cum poti construi o baza pentru succes chiar si fhainte
sa derulezi vreo reclama (si daca deja derulezi reclame, sa confirmam ca
stapanesti cu adevarat urmatoarele 6 principii).



CELE 6 PRINCIPIl FUNDAMENTALE

PENTRU SUCCESUL iN PUBLICITATEA PE FACEBOOK

Daca nu respecti aceste principii (unele dintre ele vor fi detaliate mai mult in
acest ghid) sunt sanse foarte mari sa nu ai rezultate satisfacatoare. Punct.
Daca nu le integrezi in strategia ta de publicitate pe Facebook, esti ca barca
pe uscat.

1. AUDIENTA.

Nu vei ajunge nicdieri daca nu-ti intelegi audienta. Din pacate, majoritatea

antreprenorilor cu afaceri online fie nu stiu cui se adreseaza, fie incearca sa
deserveasca prea multe audiente deodata. Si in acest caz esti pierdut inca

de la inceput. Afla care este audienta ta tinta, cine este clientul tau ideal si

incearca sa-i intelegi caracteristicile. Cum vorbesc, ce le place, ce produse

obisnuiesc sa foloseasca. Doar atunci poti merge mai departe.

2. EXPRIMAREA.

Multi intampina probleme aici. O buna exprimare inseamna sa stii cum sa te
adresezi unei persoane, verbal sau in scris, astfel incat sa o convingi sa
actioneze. Prima oara cand te adresezi cuiva intr-o reclama pe Facebook
trebuie sa ai o exprimare complet diferita fata de a patra sau a cincea oara.
in caz contrar, vei produce o deconectare si performanta reclamei tale va
avea de suferit.

3.SINCRONIZAREA.

Daca nu esti la locul potrivit la momentul potrivit - si daca nu afisezi reclama
potrivita la momentul potrivit - iti va fi greu sa generezi conversii de calitate
si vanzari. Una e sa generezi un click, insa este cu totul altceva sa generezi o
conversie (adica cineva chiar sa finalizeze actiunea vizata de tine). Si este o
cu totul alta mancare de peste sa obtii o vanzare.

La sfarsitul zilei, click-urile si conversiile nu conteazd, daca nu poti obtine
vanzarea. Sincronizarea este un element crucial in aceasta privinta.

4. VALIDAREA.

Daca tocmai ai inceput, e posibil sa nu dispui de prea multa ,validare” sau
»social proof” - acest concept se refera in general la testimoniale, insa in
ceea ce priveste reclamele pe Facebook, vorbim mai degraba de numarul de
aprecieri, comentarii si distribuiri ale reclamelor tale. Cu cat o reclama se
bucura de mai multa validare, cu atat mai bune vor fi rezultatele ei.



4. OMNIPREZENTA.

Acest concept este strans legat de metoda DoAds amintita anterior (trotuar,
prima si a doua banda). Trebuie sa fii vizibil potentialului tau client si sa stii
exact In ce stadiu se afla in cadrul experientei de cumparare.

Trebuie ca de la stadiul de completa necunostinta cu privire la afacerea ta
(cand e doar o persoana in multime), sa il faci sa inteleaga procesul si solutia
propusa de tine (sa accepte sa te urmeze pe prima banda) si in final sa il
determini sa aiba fncredere in tine si sa fie dispus sa cumpere de la tine
pentru a-si rezolva problema (sa accepte sa iti fie insotitor pe banda a doua).
Trebuie sa fii vizibil potentialilor clienti pe parcursul intregii calatorii, astfel
incat la final sa aiba toate argumentele necesare pentru a plati pentru un
produs/serviciu.

5. ABORDAREA PE TERMEN LUNG.

Trebuie sa acorzi atentie randamentului reclamelor la intervale de 90, 180 si
chiar 365 de zile. Vei vedea rezultate net superioare daca iei in considerare
cresterea pe termen lung si daca in general ai o abordare pe termen lung, in
ceea ce priveste publicitatea pe Facebook. Nu uita ca increderea este un
factor cheie in reusita afacerii tale. Daca te intereseaza doar urmatoarele 30
de zile, iti va fi mult mai greu sa generezi un randament bun intr-un timp
atat de scurt. Oamenii trebuie sa auda de tine In mod consistent pentru a te
lua Tn considerare drept persoana competenta sau expert intr-un domeniu.

Daca intelegi aceste 6 componente, vei avea o sansa mult mai mare de
succes cu reclamele pe Facebook.

Haide sa vorbim acum despre strategie si tactici.



STRATEGIA NR. 1:

AFLA CE AUDIENTE SA TINTESTI SI
CUM SA LE ADMINISTREZI

Exista diferite tipuri de audiente pe care ar trebui sa le tintesti pe Facebook:
audiente reci (bazate pe interese, date demografice, etc), audiente
asemanatoare (Lookalike) si audiente personalizate (Custom).

Hai sa aruncam o privire la fiecare dintre ele.
AUDIENTE RECI

Daca tocmai ce-ai inceput, primele reclame pe care le derulezi vor tinti
persoane care nu au auzit de tine sau de afacerea ta. iti amintesti de
multimea de oameni de pe trotuar? Acestia poarta numele de ,audienta
rece”. Acele persoane n-au nici o idee despre tine si despre ce reprezinti.
Pur si simplu te vad pe strada drept un oarecare din multime, adica te
considera doar o alta companie care face publicitate pe Facebook.

Din acest motiv, trebuie sa-i tratam intr-un anumit fel astfel incat sa
avanseze catre urmatoarele stadii sau pasi in funnel (sa fie convinsi sa urce
cu tine n transportul public). De obicei, reclamele care tintesc aceste
audiente fie ofera valoare (cum ar fi un clip video despre problema pe care o
au sau un articol util de blog), fie propun o actiune cu un nivel foarte mic de
implicare, cum ar fi inregistrarea pentru un mic ghid PDF.

AUDIENTE ASEMANATOARE

In cazul audientelor asem&natoare, vorbim tot despre trafic rece in mare
parte, insa aici Facebook dispune de un profil de ,client ideal” stabilit de
tine. Cu o audienta asemanatoare, Facebook iti poate gasi un grup (sau
grupuri) de persoane pe care vei vrea sa le tintesti. Acest grup se poate
crea cu o lista de adrese de e-mail sau o audienta personalizata in
Facebook pe care ai construit-o deja (de ex. oamenii care au achitionat de
pe site-ul tau sau oamenii care au vizualizat 95% dintr-un anumit video).

Apoi arati aceasta audienta Facebook-ului si spui ,,Vreau sa iei acest grup
de persoane si sa-mi gasesti un alt grup de persoane care arata si se
comporta la fel.”

Cand folosesti audientele asemanatoare, ele se actualizeaza automat la
fiecare 3-7 zile daca sursa folosita este o audienta dinamica care si ea la
randul ei se actualizeaza automat (de exemplu o audienta creata pe baza
evenimentelor din Pixel). Asta ne salveaza mult timp pentru ca nu mai
trebuie sa ne cream constant audiente noi pentru fiecare campanie sau sa
le actualizam manual zilnic.



Adevarata valoare a audientelor asemanatoare consta in faptul ca-ti permit
sa tintesti traficul rece Tn mod mai eficient, fiindca stii deja ca oamenii care
vor vedea reclama ta au un profil cel putin apropiat de clientul tau ideal, spre
deosebire de o audienta complet rece asupra careia n-ai niciun control.

AUDIENTE PERSONALIZATE

in final avem si audientele personalizate. Aceste audiente sunt formate din
utilizatori/clienti care au interactionat deja cu brandul sau produsul tau intr-
un fel sau altul (click, like, comentariu, comanda, etc.). Sunt audiente pe care
le creezi in baza anumitor instrumente cum ar fi listele de e-mail, traficul din
website, interactiunile pe Facebook, vizionarile de clip video sau persoanele
care au cumparat sau au adaugat un produs in cos in magazinul tau online.

Audientele personalizate reprezinta unul dintre cele mai valoroase
instrumente pentru reclamele Facebook si care, daca sunt folosite corect,
pot avea un impact semnificativ asupra eficientei campaniilor tale.

Motivul este ca poti folosi acest tip specific de audiente pentru a retargeta
anumite persoane in functie de actiunile lor. Poti retargeta in baza
vizionarilor de clip video, vizitelor pe pagina afacerii tale, postarilor salvate si
multe altele, construind astfel palnii de vanzare (funnels) eficiente.

ADMINISTRAREA AUDIENTELOR: CELE 5 AUDIENTE PRINCIPALE

Dupa cum probabil ti-ai dat seama, atunci cand incepi sa folosesti
audientele pe Facebook, lucrurile pot deveni destul de dezorganizate daca
nu ai un sistem de management bine pus la punct.

Pentru a avea un control asupra audientelor, ai nevoie de un sistem de
categorizare de baza.

lata cele 5 audiente principale pe care trebuie sa le ai in vedere.

TRAFICUL TRAFICUL OAMENII CARE
== CALD TE URMARESC

POTENTIALII CLIENTI CU

VALOARE

CLIENTI ADAUGATA




1. TRAFICUL RECE

Traficul rece va fi mereu cel mai costisitor. E ca si cum ai opri lumea pe
strada si ai spune fiecaruia despre tine sau produsul tau. Daca ai vazut
vreodata un promotor care imparte pliante pe strada, probabil stii cum
reactioneaza lumea care trece pe langa el. Exact. {lignora.

Din acest motiv, cea mai buna metoda sa administrezi traficul rece este sa-I
Jincalzesti” putin cu ajutorul continutului pe care noi il numim ,de construire
a audientelor”. Aceasta este o metoda grozava sa obtii vizibilitate in fata
audientei la un cost relativ mic.

Acest continut poate fi un clip video sau un articol care nu implica o
inregistrare sau vreo actiune din partea clientului.

O strategie care am observat ca merge foarte bine este sa folosesti un clip
video de 30-60 secunde care are o descriere a postarii ,medie spre lunga.

Astfel poti obtine un nivel inalt de interactiune de la persoanele care
urmaresc clipul video sau care citesc postarea. Facebook va observa acest
lucru si iti va oferi un punctaj de relevanta mai mare, ceea ce va genera in
final mai multe clickuri si o rata de click (sau CTR) mai mare.

Din nou, scopul acestor ,reclame pentru trafic rece” este pur si simplu sa te
prezinte audientei si sa incepi sa construiesti o baza de incredere si ideal, sa
obti o interactiune din partea publicului. Astfel, poti ,incalzi” audienta si poti
trece la urmatorul nivel - traficul cald.

2. TRAFICUL CALD

Acum este momentul sa profiti de valoarea audientelor personalizate si sa
retargetezi publicul care a interactionat cu brandul tau anterior. Adica sa iti
determini clientii sa mearga impreuna cu tine, pe prima banda.

Mai stii acele ,reclame cu continut de construire a audientelor”
necostisitoare pe care le-ai derulat pentru traficul rece? Ei bine, poti construi
o audienta personalizata pe baza acelor persoane care au interactionat cu
reclama ta si apoi poti retargeta acea audienta ca pe o audienta calda.

Audientele calde sunt de fapt de mai multe tipuri, insa ideea aici este sa
transformi traficul rece in trafic cald si apoi sa 1l aduci in funnel-ul tau (palnia
ta)... si acolo are loc adevarata magie.

3. OAMENII CARE AU DECIS SA TE URMAREASCA

Al treilea tip de audienta este formata din cei pe care i-ai determinat sa te
fnsoteasca si, daca ai inteles metoda DoAds, iti vei da seama ca ai alaturi
mai multe tipuri de insotitori aflati la diferite nivele de interactiune.



Sunt unii care folosesc pentru prima data prima banda, si in acest caz
rezistenta le-ar fi mult mai mare fata de cei care sunt deja obisnuiti, doar ca
pana acum au folosit alte tipuri de transport.

Vei vedea ca o persoana care e la prima calatorie are un nivel de interactiune
si interes complet diferit fata de cineva care deja obisnuieste sa circule pe
prima banda.

De exemplu, o reclama pentru cineva care a descarcat un ghid insa nu a
participat niciodata la un webinar, va arata total diferit fata de o reclama
pentru cineva care a participat la un webinar, obisnuieste sa participe si la
alte webinarii, Tnsa nu a cumparat produsul. De aceea, trebuie sa te gandesti
la etapa 1n care se regasesc aceste audiente in cadrul procesului de
marketing si sa iti adaptezi corespunzator mesajul si continutul reclamelor.

4. POTENTIALII CLIENTI

Acestea sunt persoanele carora le-a placut calatoria cu tine, adica au vizitat
pagina ta de vanzari insa nu au facut o achizitie, care au participat la un
webinar dar nu au cumparat produsul, care au vizitat pagina ta de
consultanta strategica insa nu au facut o programare.

Acestia sunt potentialii tai clienti. Desi este vorba despre un grup de oameni
foarte mic, micro-tintit, catre care trebuie sa-ti prezinti reclamele, vei vedea
aici un randament foarte mare daca stii sa le transmiti mesajul potrivit la
momentul potrivit. Scopul la aceasta etapa este sa le cunosti problemele si
sa ii determini sa le rezolve mai rapid cu solutia/produsul tau...adica sa te
insoteasca pe banda a doua.

5. CLIENTI CU VALOARE ADAUGATA

Ultima audienta pe care trebuie s-o administrezi in mod adecvat este
formata din clientii tai care au ales deja sa te urmeze si sa cumpere de la
tine. In aceasta etapa ai timp mai mult s3 discuti cu fiecare in parte, sa le
oferi asistenta personalizata pe toata durata calatoriei, si sa ii determini sa
revind la tine. Pare evident, dar ai fi surprins cati oameni omit sa-si
retargeteze clientii existenti.

In oferta ta, este posibil s3 ai produse de o calitate mai slaba si produse de o
calitate mai buna respectiv, mai ieftine si mai scumpe. Sau poti avea doar un
singur produs sau curs specific, insa eventual clientii tai vor dori mai mult.
De ce sa nu le oferi ocazia sa avanseze catre urmatorul nivel pe scara ta
ierarhica? Despre asta sunt aceste reclame; sa le arati clientilor tai ca exista
posibilitatea ,urmatorului pas”. Acestea sunt cunoscute si sub numele de
Lvanzari upsell”.



TINE EVIDENTA AUDIENTELOR TALE

Este foarte important sa tii evidenta si sa administrezi toate aceste audiente,
fiindca daca nu o faci, te vei trezi cu toate aceste audiente plutind in jurul tau
si nu vei avea habar cine e cine, ajungand intr-un final sa tintesti persoanele
gresite cu mesajul gresit.

Unui simplu om din multime i-ai spune ce probleme i rezolvi fara ca macar
acesta sa le aiba, unui pasager care deja a facut primul pas nu i-ai da
informatii aditionale despre produs, iar celui care a ales sa fi devii un ghid, i-
ai vorbi doar despre tine, fara sa atingi problema pe care i-o poti rezolva.
Cam asta si se intampla in marea majoritate din cazuri cand nu fti cunosti
audienta.

Adoptand aceasta abordare insa, vei vedea ca, cu cat mai multe persoane se
afla in funnel si intra in contact cu brand-ul, cu atat mai putin va trebui sa
platesti pentru publicitate.

Odata ce ai pus la punct aceasta strategie, ar trebui sa cheltuiesti aprox.
20% din intregul tau buget doar pentru reclame de retargetare. Dar acei
20% vor genera in medie un randament de 300-400% (sau chiar mai mult).
Si totul este posibil datorita modului in care iti poti administra audientele in
mod strategic.



STRATEGIA NR. 2:

TINTESTE AUDIENTA POTRIVITA

Secretul tintirii este ca, cu cat stii mai multe despre audienta ta, cu atat mai
bine o poti tinti.

Exista patru zone principale pe care trebuie sa le ai in vedere atunci cand
elaborezi strategia de targetare pe Facebook: Interesele, Locatia, Datele
demografice si Comportamentul utilizatorilor.

1. INTERESELE

Interesele sunt pur si simplu ce apreciaza oamenii pe Facebook (persoane
publice, carti, filme, muzica etc) sau cu ce fel de continut interactioneaza
(de exemplu, la ce fel de video-uri se uit3 de obicei). In termeni generali,
oamenii se bazeaza mult prea mult pe interese cand vine vorba de
targetare, insa acestea pot fi foarte valoroase daca stii sa le folosesti corect.
Cea mai mare gresald pe care oamenii o fac in ceea ce priveste interesele
este sa presupuna ca stiu ce apreciaza audienta lor. Decat daca TU esti
clientul tau tinta, nu presupune ca audienta ta va avea aceleasi interese ca
tine.

lata cea mai simpla metoda de a le intelege interesele: Suna cinci dintre cei
mai importanti clienti ai tai si poarta o discutie cu ei. Pune-le intrebari
precum ,,Ce te intereseaza?”, “Ce hobby-uri ai?”...

Nici nu trebuie ca discutia sa fie despre afaceri; pur si simplu poarta o
conversatie reala cu ei.

intelege ce fi intereseaza, cum isi petrec timpul, ce reviste citesc, ce
celebritati urmaresc, la ce filme se uita. Daca faci asta de destule ori, vei
incepe sa distingi un tipar care sa il poti recunoaste mai usor in multimea
care o vezi pe strada.

2 LOCATIA

Targetarea geografica poate parea irelevanta daca ai un business online
care nu depinde de locatie. Multi oameni tintesc Romania aproape orbeste,
fara sa stea prea mult pe ganduri.

Poate ca stiai deja, insa Facebook iti permite acum sa tintesti nu numai
dupa oras, ci si dupa cod postal. Daca cercetezi putin, vei gasi un potential
urias de crestere a conversiilor.



Acorda putina atentie codurilor postale, indiferent daca ai un business B2C
sau B2B. Ce-ar fi daca ai targeta doar oamenii care circula pe strada X sau
lucreaza intr-un business center unde salariile sunt peste medie?

Gandeste-te. Ce-ar fi daca ai tinti Grecia din mai pana in septembrie,
concomitent cu persoanele care locuiesc In Romania dar erau in vizita in
Grecia? (Da, poti tinti persoane care locuiesc intr-o anumita locatie vs. cei
care sunt doar in trecere.)

In acest mod vei sti cu destul de multa certitudine ca tintesti romani in
vacanta, care stau si dau scroll pe Facebook pe plaja. Acesta e un concept
foarte valoros daca stii sa-| aplici cum trebuie.

3. DATELE DEMOGRAFICE
Targetarea demografica ia in vedere varsta, sexul, starea civil3, etc.

Gandeste-te cine este clientul tau. Poate ca profilul clientului ideal este o
mama divortata cu varsta intre 40 si 50 de ani. Poate e un barbat casatorit
cu varsta intre 50 si 60 de ani. Sau poate ca vrei sa te adresezi parintilor de
noi nascuti.

Cum poti sa-ti schimbi exprimarea in functie de profilul clientului pe care-I
tintesti? Cum afecteaza datele demografice strategia ta de targetare?

4. COMPORTAMENTUL

Urmatoarea targetare este cea comportamentala. Aceasta poate fi similara
celor discutate anterior cu privire la turistii din Grecia. Daca isi permit o
vacanta in Grecia, cel mai probabil dispun de resurse financiare putin mai
mari.

Daca profilul clientului ideal este un proprietar de afacere care are o pagina
de Facebook profesionala si il intereseaza Steve Jobs, Garry V. sau Lorand
Soares, comportamentul sau poate sugera ca ar putea fi interesat de solutia
ta B2B.

CAT DE MARE AR TREBUI SA FIE AUDIENTA TA?
O intrebare obisnuita pe care multi antreprenori si-o adreseaza este:

,Cat de mare ar trebui sa fie audienta mea?”

lata cateva ponturi care sa te ajute sa te decizi. Tine minte totusi ca acestea
sunt doar niste sugestii si ca nimic nu e batut in cuie cand vine vorba de
reclamele pe Facebook.

Daca te adresezi unei audiente reci, cu cat este audienta mai mare la
Tnceput, cu atat mai bine. De exemplu, cand facem o reclama video pentru
DoAds pentru o audienta rece, ne orientam catre o audienta targetata de
aproape 1 milion de antreprenori.



Totusi, acest numar poate sa nu se aplice in cazul tau. Dimensiunea
audientei este influentata de strategia de targetare, de buget si evident, de
publicul tau tinta.

Daca tocmai ce-ai inceput si te afli intr-o nisa foarte specializata, audienta
ta poate fi compusa din 200.000 de oameni sau chiar mai putin. Acesta
este un nivel OK, totusi, daca sunt doar 50.000 e posibil sa fii prea nisat cu
targetarea si sa fie nevoie sa te extinzi.

CPA VS. CPL

Contrar credintei populare, Costul Per Lead (CPL) si Costul Per Click (CPC)
sunt niste indicatori destul de irelevanti. Ceea ce te intereseaza cu adevarat
este CPA, sau Cost Per Achizitie.

Cat de mult te costa sa obtii concret un client?

Uita de toata treaba cu ,potentiali clienti ieftini”. Ce te intereseaza este cat
te costa sa determini efectiv o persoana sa cumpere.

Este un sentiment bun sa ai potentiali clienti necostisitori si sa prinzi un
impuls puternic cu campania, insa daca acei potentiali clienti nu se
concretizeaza in comenzi ferme, sunt de fapt cei mai scumpi fiindca au
randament zero.

Cel mai simplu mod de a-ti calcula CPA mediu (daca Facebook/Instagram
este singurul canal de promovare activa), este sa aduni tot bugetul lunar/
trimestrial si sa Tmparti aceasta suma la cate comenzi sau clienti ai obtinut
in acea perioada. Nu este insa un calcul exact. Cealalta varianta (mai
corecta si mai complexa) este sa folosesti UTM Tags si sa calculezi aceste
date pe o atributie de 7, 30, 60 si 90 de zile (sau chiar si 180 sau 365 zile).

CUM SA IDENTIFICI AUDIENTA POTRIVITA

Metoda traditionala de a identifica ,castigatorii” este sa intri pe Facebook si
sa creezi seturi de reclame (Ad Sets) pentru fiecare interes si
comportament care crezi ca se potriveste cu audienta ta tinta si sa faci o
gramada de teste comparative pana cand iti dai seama ce combinatie de
targetare si continut functioneaza cel mai bine.

Aceasta metoda este in continuare perfect valabila si chiar trebuie sa-ti dai
seama prin testare. Fie ca folosesti o unealta precum ConnectExplore, fie ca
testezi diferite seturi de reclame direct in Facebook, singura metoda prin
care poti da lovitura cu targetarea este prin testare. Si numarul de teste pe
care le faci este influentat in mare parte de buget.

Daca ai un buget pentru reclamele pe Facebook mai mic de 1.000€ -
2.000€ pe luna, ar trebui sa investesti cat mai mult in testare la inceput,
pentru a obtine date cat mai repede posibil.



Testeaza sa vezi cum va reactiona piata la mesajul tau. Aceste date sunt
foarte valoroase, si daca le intelegi le vei putea transforma mai apoi in
informatii mai specifice legate de targetare si te vei apropia mult mai mult de
targetarea clientului tau ideal.

Pe termen lung, ar fi bine ca 5%-10% din bugetul tau lunar sa fie alocat
testarii in general, fie testele pentru a identifica audiente noi, fie pentru
creative si texte promotionale.

Tip campanie

Targetare

Comunicare
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STRATEGIA NR. 3:

FOLOSESTE TOATE CELE PATRU TIPURI
DE PUBLICITATE

Multi antreprenori nu-si dau seama ca exista 4 tipuri de reclame pe care
trebuie sa le folosesti pentru o campanie eficienta, low-cost si generatoare
de clienti potentiali.

20-30%

10-15%

Arunca o privire la aceasta ,piramida publicitara”.

Cand vine vorba de bugetarea publicitatii pe Facebook, o poti folosi pentru
a aloca fonduri in mod corespunzator catre cele 4 tipuri de reclame.

Cele 4 tipuri sunt: generare de clienti potentiali (Lead Generation),
construirea audientei, awareness (vizibilitate) si conversia in vanzari.



lata unde majoritatea greseste. Toata lumea deruleaza reclame pentru a
genera clienti potentiali pe motiv ca asa au fost invatati. Toata lumea
deruleaza reclame de vanzari pe motiv ca acelea au de obicei cel mai mare
randament.

Nu multd lume Tnsa deruleaza reclame de awareness, desi sunt atat de ieftin
de facut. Aici poti sa-ti retintesti audientele cu un buget foarte mic.
Campaniile de awareness pot fi pentru promovare PR, promovare a unui
continut sau a unui clip video. Nu conteaza ce este atat timp cat este
relevant pentru persoanele care formeaza audienta ta.

Celalalt tip este construirea audientei, despre care am vorbit mai devreme in
acest ghid. Aici poti prezenta audientei tale un continut valoros pentru a
construi incredere si pentru a demonstra competenta.

CUM SA FOLOSESTI TOATE CELE 4 TIPURI DE RECLAME

Daca vrei ca reclamele tale pe Facebook sa aiba succes, acestea trebuie sa
se deruleze simultan.

Reclama de construire a audientei ia audienta ta rece si o ,incalzeste” putin,
adica o motiveaza sa te urmeze pe prima banda.

Reclama de generare de clienti potentiali fi aduce in funnel pintr-un articol,
sau un Lead-Magnet (eBook, ghid, quiz, etc.).

Reclama de awareness te ajuta sa iti demonstrezi competenta, astfel incat
potentialul client sa aiba incredere in tine — sa 1l motivezi sa te urmeze pe
banda a doua.

lar reclama de conversie in vanzari ii ofera potentialului client sansa de a
deveni client.

Daca nu-ti construiesti reclamele in acest fel, tot ce faci este sa generezi
Lead-uri si sa speri ca oamenii iti vor citi mail-urile sau mesajele in Chatbot
si iti vor cumpara produsul sau serviciul. Si apoi le vei trimite doar promotii si
nu vei construi niciodata o relatie.

Nu vrei sa fii intr-o situatie in care cineva doar descarca ,magnetul” si apoi,
imediat cand intra pe Facebook, sa primeasca o oferta de cumparare la un

produs pe care tu incd nu I-ai prezentat. In asa mod, cel mai probabil te va

ignora.

Treaba ta este sa te asiguri ca audienta nu se simte niciodata bombardata
de reclame, si ca le servesti mereu informatii noi. Si poti face asta doar daca
folosesti intreaga piramida publicitara, inclusiv awareness.



STRATEGIA NR. 4:

FOLOSESTE OBIECTIVELE POTRIVITE
PENTRU RECLAMELE PE FACEBOOK

Sunt cinci obiective pentru reclamele pe Facebook pe care le recomandam
in prezent: Trafic, Interactiuni (Engagement), Vizionari Video (Video Views),
Conversii (Conversions) si Generare de Leaduri (Catalog Sales pentru
eCommerce).

Awareness Consideration Conversion

Brand awareness Traffic 0 Conversions

Engagement Catalog sales

App installs Store traffic

Video views

Lead generation

Messages

Desi mai sunt si alte tipuri de obiective din care poti sa alegi, acestea sunt
irelevante pentru scopul acestui ghid.

Hai sa aruncam o privire la fiecare dintre aceste 5 obiective de publicitate.
CONVERSII

Cand vrei sa obtii o conversie pe Facebook, cauti de fapt pe cineva care sa
aleaga ceea ce oferi. Pe cineva care sa zica ,Da, imi doresc produsul tau, imi
doresc ceea ce ai tu de oferit, sau vreau sa descarc acest ghid”.

Conversiile ar trebui sa se bazeze pe audiente mai calde care stiu cine esti si
ce reprezinti. Astfel poti sa-ti sporesti rata de click si punctajul de relevanta.
Vrei ca potentialii tai clienti sa fie usor de convins atunci cand vad o reclama
de conversie.



TRAFIC

Al doilea tip de obiectiv este reclama de click-uri. Daca vrei pur si simplu ca
oamenii sa dea click si sa ajunga pe website-ul tau, atunci iti doresti trafic
(optimizat pentru Landing Page Views daca ai Facebook Pixel instalat pe
website).

Acest obiectiv nu are legatura nici nu conversiile, nici cu obtinerea adreselor
de e-mail. Este vorba pur si simplu despre click-uri. Vrei ca oamenii sa dea
click pe website-ul sau articolul tau. Dupa cum fti poti da seama, de obicei
folosim acest tip de reclama pentru campaniile de construire a audientelor
pentru ca putem retargeta aceste persoane.

VIZIONARI VIDEO

Reclamele de tip ,,Vizionari a unui clip video sunt grozave”. Cu acest obiectiv
de publicitate, Facebook afiseaza reclamele persoanelor care sunt mai
predispuse sa vizualizeze clipuri video.

Nu toata lumea se uita la clipuri video, dar de obicei cei care o fac se uita la
multe clipuri video. In plus, reclamele video sunt unele dintre cele mai ieftin
de derulat. Cel mai atractiv lucru despre reclamele video este ca poti
construi o audienta personalizata din oamenii care-ti urmaresc clipurile
video, pe care-i poti retargeta mai tarziu. Poti si tria acel public in functie de
cat au vizionalizat din clipul tau (50%, 75%, 95%,) si astfel vei putea
intelege cat de interesati sunt.

INTERACTIUNI

Reclamele de interactiuni (Engagement) nu sunt prea bune pentru conversii,
insa sunt grozave pentru stabilirea unei validari. Cu alte cuvinte, sunt foarte
eficiente pentru reclamele de vizibilitate si de construire a audientelor.

Cu acest obiectiv, Facebook iti va plasa reclama audientelor care sunt cele
mai predispuse sa interactioneze cu continutul tau prin reactii, comentarii
sau distribuiri.

GENERARE DE LEAD-URI

Reclamele de clienti potentiali (obiectivul Lead Generation) sunt un tip de
reclama care nu functioneaza pentru toata lumea. ins3 pot fi destul de
valoroase. Atunci cand o persoana da click pe o reclama de acest tip, in loc
sa fie trimisa catre o pagina de destinatie, va fi redirectionata catre un
formular pe Facebook in care datele lor sunt preluate.

Aceste reclame presupun mult mai putina bataie de cap pentru utilizator
fiindca acesta nu este redirectionat catre un alt website, insa e posibil ca unii
oameni sa fie descurajati de campurile completate automat cu informatiile
pe care le-au completat in profilul lor de Facebook (cum ar fi numele,
numarul de telefon si adresa de e-mail).



Sunt doua lucruri pe care trebuie sa le ai In vedere aici: in primul rand, de
cele mai multe ori adresa de e-mail pe care oamenii au trecut-o pe Facebook
nu este adresa lor principala; in al doilea rand, trebuie sa te asiguri ca
persoana stie exact pentru ce se inregistreaza.

Din acest motiv, textul reclamei trebuie sa fie ceva mai lung si descris in
detaliu pentru ce se inscriu.
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STRATEGIA NR. 5:

FOLOSESTE CELE MAI PERFORMANTE
FORMATE DE RECLAME

Exista cinci formate principale de reclame: Reclame foto, video, carusel,
canvas si colectie.

Din experienta noastra, primele doua au cele mai bune rezultate asa ca ne
vom concentra pe ele. Totusi, este indicat sa le testezi pe toate pentru a
vedea ce functioneaza cel mai bine pentru tine si la care dintre ele
reactioneaza cel mai bine audienta ta. Pentru eCommerce de exemplu,
caruselul nu este de neglijat.

RECLAME FOTO

in mare parte reclamele foto sunt inc3 cele mai performante. Motivul este
pentru ca sunt normale si oamenii sunt obisnuiti cu ele. (Vom aborda acest
aspect mai pe larg ceva mai tarziu cand vom vorbi despre formatul perfect
de reclame.)

Ca sa fim sinceri, nu mai sunt prea multe de spus despre reclamele foto. In
mod evident, trebuie sa fii atent la cat de mult text exista pe imaginea in
sine. Facebook sugereaza ca textul sa nu reprezinte mai mult de 20% din
imagine, si are chiar un instrument dragut pe care-| poti folosi pentru a-ti
verifica imaginile.

RECLAME VIDEO

Chiar daca reclamele foto sunt cele mai performante, reclamele video sunt
cele mai ieftine, in special cand sunt derulate cu obiectivul de vizionari de
clip video. Exista patru tipuri de reclame video pe care ai trebui sa le
folosesti in campaniile tale.

1. SELFIE

In general nu se recomanda sa derulezi un clip video de tip selfie pentru
audientele reci. Nimeni nu vrea sa se uite la un clip de tip selfie cu cineva pe
care nu-l cunoaste.

Poti folosi formatul video pentru toate tipuri de publicitate, insa trebuie sa
stii cand s&- folosesti. iti recomandam sa-I folosesti pentru audientele deja
incalzite, adica pentru cei care au ales sa mearga cu tine pe prima sau a
doua banda.



2. CLIPURI REALIZATE PROFESIONAL

Clipurile profesionale pot fi bune, insa problema lor este ca multi oameni
asociaza In mod automat clipurile realizate profesional cu o campanie de
marketing vicleana. De aceea exista riscul sa le inchida imediat, decat daca
nu sunt extrem de interesante.

Asa ca, daca faci un astfel de clip, asigura-te ca este foarte interesant si ca
ofera multa valoare.

3. ANIMATII

Clipurile animate sunt cele mai bune daca sunt scurte si la obiect, poate
chiar si un pic amuzante. De obicei functioneaza cel mai bine impreuna cu
un continut grozav.

Am observat ca acestea sunt cele mai bune clipuri de folosit pentru
audientele reci sau pentru campaniile de construire a audientei. Dar din nou,
cu cat arata mai profesional, cu atat e mai mare riscul sa nu functioneze.

4. PARTAJARE DE ECRAN (Screensharing)

Cele mai eficiente reclame video din ultima vreme (pentru tipul nostru de
business) sunt cele de tip partajare de ecran, fiindca nu arata ca o reclama.
Ceva care nu arata ca o reclama este o reclama deosebit de buna (vom vorbi
despre asta imediat).

Probabil ai vazut multe astfel de reclame video, n special in zona B2B. Pe
scurt, aceste reclame sunt un clip video de 15-30 de secunde in care faci o
captura de ecran si parcurgi de exemplu ghidul pe care-| promovezi
(functioneaza cel mai bine cu lucruri in care poti sa dai scrolll).

Aceste reclame au rezultate foarte bune.
TEXTE SCURTE VS. TEXTE LUNGI

O intrebare pe care antreprenorii si-o adreseaza foarte des este cat de lung
ar trebui sa fie textul pentru reclama pe Facebook. lata cateva idei de la care

poti sa fncepi:

Foloseste un text scurt sau mediu pentru campaniile de construire a
audientei si de vizibilitate!
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Pentru a avea succes In aceasta piata competitiva, e necesar un plan
de marketing bine structurat si o palnie de vanzare care converteste.

Programeaza astazi un apel cu DoAds pentru a-ti scala afacerea ~/ la
urmatorul nivel! T
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Foloseste un text lung pentru vanzari. Daca derulezi o campanie de
generare de clienti potentiali pe care sa ii alegi de pe trotuar, foloseste un
text scurt. Daca derulezi o campanie de generare clienti potentiali din cei
care te insotesc pe prima sau a doua banda, foloseste un text lung.

Daca folosesti texte lungi in toate reclamele tale, fa un test comparativ cu un
text scurt si vezi ce se Intampla. Retine doar ca, cu cat ceri un nivel mai mare
de implicare, cu atat mai multe informatii trebuie sa prezinti.

In general, textele scurte se folosesc pentru audientele cu care interactionezi
pentru prima data, textele mai lungi pentru cele care deja te cunosc si
textele cele mai lungi pentru cele care au ales deja sa le fii ghid.




STRATEGIA NR. 6:

CUM SA CREEZI RECLAMA PERFECTA
(wLANTI-RECLAMA”)

|deea din spatele reclamei ,perfecte” este sa ajungi la un punctin care
persoana sa nu-si dea seama ca se uita la o reclama. Asta Tnseamna ca
trebuie sa faci tot posibilul pentru ca reclama ta sa nu arate ca o reclama. Nu
fnseamna ca o vei deghiza sau ca vei face imposibilul ca sa fii inselator, ci
doar ca vei crea ceva cu o valoare incredibil de mare si care difera usor de
asteptari.

Trebuie sa intelegi importanta conceptului de iesire din tipar. Prin definitia
lor, retelele de socializare nu sunt un mediu de vanzari, si multi oameni s-au
obisnuit sa ignore reclamele. Asa ca trebuie sa stii cum sa-i iei prin
surprindere si sa le captezi atentia catre tine.

In acelasi timp, nu trebuie s3 uiti pe cine tintesti. In functie de tipul audientei,
trebuie sa ai un limbaj si un stil diferit de publicitate.

Reclama perfecta este mai putin despre stilul corect de text si mai mult
despre iesirea din tipar, realizarea ,anti-reclamei” si cunoasterea publicului
tinta.

Cu cat audienta ta este mai rece, cu atat mai mult va fi nevoie sa iesi din
tipar cu reclamele tale. Pentru oamenii care se afla pe trotuar, trebuie sa
interactionezi si sa fii relevant. Ei nu te cunosc, asa ca trebuie sa le captezi
atentia.

Pe de cealalta parte, audientele care sunt deja cu tine pe prima banda,
probabil te cunosc deja si au Incredere n tine, asa ca nu e nevoie sa iesi prea
mult din tipar pentru a le capta atentia.

INTELEGE MENTALITATEA AUDIENTEI

Antreprenorii uita adesea ca oamenii care le vizioneaza reclamele nu sunt
doar lead-uri sau clienti; sunt fiinte umane care sunt influentate emotional.
Cel mai probabil au nevoie de o solutie in viata lor personala sau
profesionala, mai ales daca interactioneaza cu reclamele tale.

Relevanta folosirii metodei DoAds in funnel-ul tau de marketing si in
reclamele pe Facebook consta in faptul ca poti vorbi cu o persoana in functie
de stadiul in care se afla. Daca stii ca audienta se afla pe trotuar, va avea o
mentalitate orientata catre problema, asa ca trebuie sa ai un limbaj mai
delicat.

Daca audienta e deja alaturi de tine pe prima banda, va avea o mentalitate
orientata catre solutie, deci poti sa fii mult mai direct in exprimare.



STRATEGIA NR. 7:

FOLOSESTE STRATEGII DE TARGETARE
AVANSATE

Am vorbit despre targetare, insa cum putem aduce acest concept la
urmatorul nivel? Fa cunostinta cu micro-targetarea.

Este incredibil cat de eficient este sa micro-tintesti persoanele. Poti crea
~Ssub-audiente” formate din persoane care au interactionat cu continutul tau
intr-un anumit fel. De exemplu, poti trimite mesaje promotionale specifice
catre persoanele care au petrecut cel mai mult timp (comparativ cu alti
vizitatori) pe pagina ta de vanzari insa nu au cumparat nimic. Si pe masura
ce trece timpul, poti colecta aceste date si poti trimite mesaje ultra-specifice
catre destinatarii definiti. Este ca o targetare pe steroizi.

Astfel iti poti impartii audientele pe diferite nivele.

Poti lua toate persoanele care au vizitat pagina de produs sau au dat click pe
butonul ,,Cumpara Acum” si sa generezi o audienta asemanatoare din
Facebook pe care sa o tintesti. Chiar daca audienta va fi mai mica,
probabilitatea de conversie va fi mult mai mare, fiindca ai mult mai multe
sanse sa fii mai relevant pentru aceste persoane.

Cand auzi ca se vorbeste despre Lead-uri de 5 Lei, 3 Lei sau chiar 1 Leu
(ceea ce e imposibil in zilele noastre cu traficul rece), despre asta e vorba.
Folosim targetarea comportamentala, micro-targetarea si stratificarea
pentru a obtine astfel de rezultate avansate. Ins3 pentru asta ai nevoie de un
funnel de marketing bine pus la punct.
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STRATEGIA NR. 8:

FORMULA CARE LE LEAGA PE TOATE

Haide sa le punem pe toate cap la cap. Dupa cum am spus si mai devreme
in ghid, acestea sunt in mare parte formule fundamentale necesare pentru
ca o campanie publicitara pe Facebook sa aiba succes. Pe langa principiile
de baza, ti-am prezentat si cateva strategii mai avansate care sa-ti
propulseze succesul.

Daca le pui pe toate cap la cap, ajungi la o formula care le leaga pe toate.

Foloseste targetarea corecta pentru a construi si administra audientele
corespunzatoare. Foloseste tipurile si formatele corecte de reclame, cu
mesajul corect pentru acele formate. Foloseste in mod corespunzator
strategiile de targetare, retargetare, micro-targetare si stratificare.

Asa vei avea succes cu reclamele pe Facebook. Asta este diferenta dintre un
esec si a construi ceva care functioneaza.

Este acest proces destul de complex? Da. Dar la sfarsitul zilei, daca
implementezi toate aceste concepte in campaniile tale si derulezi reclamele
in mod corespunzator, ai o sansa mult mai mare de reusita.

O campanie pe Facebook cu rezultate bune nu poate functiona daca nu ai
un produs bun si un funnel bine pus la punct. Daca produsul tau e prost, nu
vei avea succes. Punct. Ins3 in ceea ce priveste generarea de lead-uri care
sunt dispusi sa cumpere de la tine, aceasta metoda functioneaza de cele mai
multe ori pentru oamenii care o implementeaza cu adevarat si care sunt
dedicati.



CUM ARATA VIITORUL RECLAMELOR PE FACEBOOK?

Odata ce ai aflat toate strategiile de baza care iti pot promova afacerea pe
facebook la un alt nivel, probabil te intrebi cat timp vor fi valabile aceste
strategii, tinand cont de viteza cu care se misca lucrurile in mediul digital.

Cand vine vorba de viitorul reclamelor pe Facebook, costurile vor continua
sa creasca.

in 2019, Facebook se apropie vertiginos de punctul in care livreaz3 anunturi
la capacitate maxima. Cand se va intampla asta, costurile reclamelor vor
creste si mai mult. Acelasi lucru care s-a intamplat cu Google si Facebook in
America (costurile explodand 1n ultimii ani) se va intampla si in Romania pe
viitor.

Astfel nu putem spune cu exactitate pentru cat timp vor fi valabile aceste
strategii, insa ce iti putem spune sigur este ca daca nu ai un funnel online
de marketing pentru afacerea ta, deja esti in pierdere. Acum este momentul
sa actionezi.

CUM SA IMPLEMENTEZI METODA iN MOD ADECVAT SI PROFITABIL

Ultimul si cel mai important sfat pe care ti-I putem da cu privire la
implementarea acestor concepte este sa NU le implementezi pe toate
deodata. Incepe din varful funnelului si continua in jos.

Cu metoda DoAds, incepe sa-ti construiesti audienta si sa ii faci sa te
observe. Apoi incepe sa creezi credibilitate si sa-i transferi catre prima
band3. in final incepe s3 generezi Lead-uri pentru a doua band3 si conversii
in procesul de vanzare.

Noi fti suntem alaturi si iti oferim modele pe care le poti descarca si
personaliza foarte usor pentru afacerea ta. De tine depinde daca vrei sa
actionezi sau sa stai pe loc. Ce alegi?
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