FACEBOOK RETARGETING
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HVORFOR ER RETARGETING
SA VIGTIGT?

Du vil altid t& tratik fra mange andre kilder end blot Facebook sésom
Google, Youtube, Instagram osv. Disse besegende har foretaget et
aktivt valg om, at besege din hjemmeside og viser derfor interesse
for dit brand og/eller produkter og er derfor de lavestt heengende
frugter.

Der er dog nogle frugter der heenger lavere end andre. Vi kan dele

det op sdledes:

‘ Besogende

‘ Besogende af produktkategorier

B Besogende af produkter

® Laegger et produkt i kurv

Dertfor er en retargeting-kampagne en at de vigtigste former for
kampagner du kan opseette pd Facebook. Den henter nemlig de

lavest heengende frugter.

Leer at opseette de mest lansomme retargeting-kampagner for din

webshop péd de naeste sider!
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DYNAMISKE ANNONCER

Hvad er dynamiske annoncer?

Dynamiske annoncer er annoncer der tilpasser sig til den individuelle
bruger. Hvis en bruger har veeret inde og se et produkt eller lagt et
produkt i kurv, men ikke konverteret, s& tar brugeren eftertglgende en
annonce med produktet/produkterne. Annoncen tilpasser sig selv
efter de produkter personen har interageret med og de annoncer

konverterer utroligt godt.

Hvordan laver man dynamiske annoncer?

For at lave dynamiske annoncer, kreever det at du har opsat et
produktkatalog i Facbeook samt synkroniseret dine produkter med
dette igennem din Pixel (eller hvis du bruger f.eks. Shopity, er der en
integration til dette). Hvis du er i tvivl, s& sperg din udvikler - det
burde personen have styr p&. Deretter laver du en kampagne med

"Salg fra produktkatalog” som kampagnemalsaetning.

Hvilke resultater kan jeg forvente?
Som sagt, sa virker dynamiske annoncer bare utroligt godt. Her kan

du se et "real lite" eksempel p& et setup jeg har lavet for en af vores

kunder:

. Pris pr. Konverteringsvaerdi
Resultat Raekkevidde Eksponel resultat Budget Brugt belob forkebpawabsite
203 2095 13.792 22,92 kr.  Bruger budg... 4651,75 kr. 29.468,00 kr.

Keb Pr. keb
93 1081 5815 23,61 kr.  Bruger budg... 2195,89 kr. 11.480,00 kr.

Keb Pr. keb
209 3253 33.485 45,86 kr.  Bruger budg... 9584,13 kr. 45.698,00 kr.

Keb Pr. keb
411 5555 48.064 30,68 kr.  Bruger budg... 12.610,49 kr. 92.873,00 kr.

Keb Pr. keb
329 16.435 127.785 48,63 kr.  Bruger budg... 16.000,13 kr. 70.614,00 kr.

Keb Pr. keb
370 25.722 164.668 43,21 kr.  Bruger budg... 15.988,75 kr. 77.653,00 kr.

Keb Pr. keb
1615 47.402 393.609 37,79 kr. 61.031,14 kr. 327.786,00 kr.

Keb Personer Total Pr. keb Samlet forbrug Total



Resultaterne er fra en periode pé& ca. 5 méneder. Dette er
tantastiske resultater og hvis du regner LTV (livstidsveerdien) med, er

resultatet faktisk fra denne kampagne et ROAS pé& over 2000%)!

Du kan forvente samme resultater sédtremt du opsaetter kampagnerne

ordentligt og optimerer dem korrekt.

Overordnet strategi til dine dynamiske annoncer

Som jeg naevnte i starten, kan vi dele dine besagende op i tire
kategorier. Det er de samme kategorier som vi laver til mélgrupper
pd Facebook og bruger i vores dynamiske annoncer. Herunder ser du
en kampagnestruktur, med nogle af mélgrupperne som ogsé er god

at tage udgangspunkt i:

Kampagner:

DPA / Produktbesggende
DPA / Lagt i kurv

DPA / Keb

Grunden til at vi segmenterer kampagnerne allerede nu er, at vi
gerne vil holde en hvis struktur i vores kampagner, s& vores data er
lettere at analysere samt kommer der tlere segmenteringer under

annoncesaattene.

DPA / Produktbesogende

Dette er din kampagne, der skal forsege at konvertere personer tra
blot at have besagt et produkt, til at enten kabe eller leegge
produktet i kurv.



DPA / Lagt i kurv
Denne kampagne skal forsege at konvertere de personer der har lagt

produkter i kurven uden at konvertere.

DPA / Kob

Dette er en meget overset form for retargeting kampagne. Du bruger
ner de personer, der lige har kebt et produkt p& din hjemmeside og
aver et "upsell” til dem indentor t.eks. samme kategori som de lige

nar kabt i, eller supplerende produkter til det produkt de har kabt.

Det tager lidt laengere tid at opsaette, men her ser jeg ogsd det
stgrste ROAS for vores kunder.

Pro tips:

Hvis du har en webshop der b&de szelger produkter til meend og
kvinder, er det en rigtig god idé at segmentere annoncesaettene i
kampagnen efter meend og kvinder samt produktkategorierne. Det
holder nemlig dine priser nede og giver dig bedre mulighed for at

optimere de enkelte annonceseet.

Hvis ikke du t&r mere end 50+ konverteringer ugentligt at den
konvertering du ensker (eks. Keb, lagt i kurv osv.), kan det anbefales
at gé& et skridt tilbage og optimere efter personer der leegger en vare
i kurv, fremtfor keb (da du lettere kan n& 50+ ugentlige konverteringer

ved denne konvertering frem for kab.).



UDARBEJDELSE AF SEKVENTIEL
RETARGETING

Det er nu det bliver sjovt, mere lansomt og avanceret. Byd velkommen

til "sekventiel retargeting".

Vi er nu beveeget os ned p& annonceseet-niveau og skal til at
arbejde med sekventiel retargeting. Hvad er det? Sekventiel
retargeting er i bund og grund, at dine annoncer aendrer sig
atheengigt af, hvor lang tid siden din malgruppe har foretaget den
handling, du tager udgangspunkt i.

Et eksempel ville vaere, at en person lagde en vare i kurv nu uden, at
konvertere og tar deretter din DPA-annonce, at se pd Facebook i
dag med "Vi har gemt din kurv med talgende produkter hvis du
onsker, at gemme dem til senere.”. Et par dage etfter eendrer
annonceteksten sig sé til "Vi sletter din kurv om lidt - hvis du stadig
onsker at kabe nedenstdende produkter, s& har du her en rabatkode

der giver dig 10% pa& din kurv.".

Sadan opsaetter du et sekventielt retargeting flow:

Lav et annoncesaet og under malgruppe veelger du at bruge
"oplysninger fra din pixel til at oprette en malgruppe fil

retargeting.”.

Derefter veelger du eksempelvis personer, der har fajet til

indkabsvogn, men ikke kabt de sidste 1 dag(e).
Opret herefter en annonce med et passende CTA.
Opret et andet annonceseet til samme personer, men som ikke har

kebt de sidste 2-3 dage (s& ekskluderer du nemlig det andet

annonceseet).

Naraftar laver A1 an nv Annanca mad at nvt A nAceanda COTA



Du opretter dette til alle de enkelte skridt (f.eks. set et
produkt/kategori, lagt i kurv osv.) en person skal igennem, fer de kan

foretage et kab, samt til personer der har kebt (til upsells).

Dette virker enormt godt og sikrer, at du ikke keder din mélgruppe
med samme annonce, samt du laver en form for "sense of urgency" i

annonceteksten, der sikrer den hgjeste konverteringsrate.

Herunder ser du resultaterne tor en kampagne, der er sekventiel til
personer der har lagt en vare i kurv, men ikke kabt. Leeg meerke fil
ROAS i torhold til hvor mange dage siden det er de lagt en vare i
kurv. ROAS er taldende, men havde du kart samme annonce igennem

samme periode, villle dit ROAS i snit, veere langt lavere.

Pris Brugt Konverteringsvaerdi L EEEL S
v Resul Raakk Ekspone ; Srugt : g . fra keb pa
— result beleb for keb pa website .

website

ale [ 4-7d 57 3520 15.232 38,98 kr. 2221,86 kr. 11.154,00 kr. 5,02
Kob Pr. keb

1ale / 2-3d 97 3214 10.512 22,26 kr. 2158,76 kr. 20.020,00 kr. 9,27
Keb Pr. keb

ale /1d 160 3625 10.102 17,33 kr. 2772,55 kr. 41.773,00 kr. 15,07
Keb Pr. keb

noncesaet 314 4504 35.846 22,78 kr. 7153,17 kr. 72.947,00 kr. 10,20

Kob Personer Total Pr. keb Samlet forbrug Total Gennemsnit

Sekventiel retargeting tager tid at opseette, men jeg kan skrive under
pd, at det er her du virkelig ser en tydelig forskel p& dine resultater -

selvtelgelig i den positive retning.



HVORDAN SKAL MINE
ANNONCER SE UD?

Nu er vi ndet til det sidste skridt inden du kan launche jeres
kampagner - nemlig annoncerne. Annoncerne er noget af det
vigtigste, da uanset om du rammer malgruppen eller ej - skal jeres
annoncer ogsd kunne genkendes, virke relevante og give méalgruppen
lyst til at klikke ind p& din hjemmeside igen og foretage en
konvertering. Hvis ikke dine annoncer er attraktive ja, s& udnytter du i

hvert tald ikke jeres retargetings tulde potentiale.

Test jeres "call-to-action™:

Det er utrolig vigtigt, at | tester jeres CTA. Det kunne veere alt fra blot
en tekst med en rabatkode som "Tusind tak tor dit besag, vi har gemt
de produkter du har kigget pd, hvis nu du skulle ta& lyst til at kebe
dem. Klik herunder og t& en rabatkode pd& 10% ftil dit naeste kab ".
Test jeres CTA og analyser den data | danner og veelg p& baggrund
af dette, det CTA der giver bedst mening for jer.

Tilpas annonceteksten til de enkelte segmenter.

Husk at tilpasse jeres annoncetekster til de segmenteringer | har valgt
at lave. Det vil sige, at hvis du segmenterer pd alder, s& overvej
hvordan du skal kommunikere til den yngre del at mélgruppen og til
den zldre del af malgruppen. Den yngre del af mélgruppen bliver
tanget at emojis, hvor den zeldre del af mélgruppen bliver fanget af

tillid til jer (mere om dette laengere nede).



Sense of urgency:

En at de former for tekster der konverterer rigtig godt, er tekster der
er opbygget etfter "sense of urgency’. Sense of urgency er nar du
kommunikerer til malgruppen, at de skal foretage et valg snart
grundet X. X kan sé veere, at produktet f.eks. snart udgér, er ved at
veere udsolgt eller lignende. Det skaber nemlig denne "sense of

urgency' og derved accelererer kabsprocessen.

Trust:

Tillid eller trust til der hvor mélgruppen handler, er yderst vigtigt. Det
kan veere dertor, at din mélgruppe ikke har konverteret og dertor er
de havnet i din retargeting-kampagne. Du bliver altsd nedt til at
sikre, at malgruppen ved at de kan stole pé jer. Hvordan ger du sé
det? Det ger du ved at opbygge trust i din annoncetekst. Her er et

eksempel pd en annoncetekst der skriger af trust:

"Tak tfor besaget! Vidste du at:

Vi har #s#xs#x pé Trustpilot!
QY Vi er E-maerket!

« Mere end 50.000 glade kunder

W 1-2 dages levering

Og hvis du er tvivl omkring os eller vores produkter sé ring til os her
+45 28 29 26 02./ 99"

Her er der altsé ingen plads til mistillid og hvis de stadig har det, sé
kan de ringe til jer og t& opklaret evt. tvivler - og det er | ikke bange

for at vise.



Tillykke! Du er nu klar til at klikke p&a den dejlige bla knap i hejre
side:

Gennemga og offentligger (3)

Nér du har klikket her - ja sé& burde det veelte ind med meromsaetning.

De neeste par uger skal du bruge pd at optimere budgetter mm. og

derneest kerer det neesten p& autopilot!
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Hej, mit navn er Mikkel Rohde og jeg er Facebook Marketing
Specialist i mit firma See Why Digital. Jeg hdber du ik en masse
viden ud af dette whitepaper! Det er mit tarste whitepaper - dog
ikke det sidste, sa ris og ros modtages! Jeg arbejder til dagligt med
annoncering pd de sociale medier for mine kunder sGsom Golearn,
Dealhunter.dk, Car Performance, BotXO og mange andre. Jeg er
her specialiseret i annoncering pad Facebook. Jeg arbejder med alt
fra simple push kampagner, til lead-generering, avancerede
sekventielle retargeting kampagner, dynamiske annoncer og meget
andet. Jeg har hdndteret sm& annonceringsbudgetter samt store

budgetter pd flere millioner.

Min arbejdsprocess er simpel og eftektiv. Strategi, eksekvering og
optimering. Strategien bliver lagt p& baggrund at data og kundens
mal med kampagnen, eksekveringen sker pd baggrund af strategien,

og optimeringen sker for at t& de aller bedste resultater.

Jeg arbejder med fuld gennemsigtighed og eerlighed, da jeg
personligt mener, at det er det bedste grundlag for det bedste

samarbejde samt de bedste resultater.

Ha' en rigtig god dag,
Dbh Mikkel

www.seewhy.dk

mwkkel Rohde ﬁ/seewhydigital >\E/< mikkel@seewhy.dk



https://www.facebook.com/seewhydigital/
https://www.linkedin.com/in/mikkel-rohde-a911047b/
https://www.linkedin.com/in/mikkel-rohde-a911047b/
https://www.facebook.com/seewhydigital/
http://www.seewhy.dk/

