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Swieta to jeden z najbardziej magicznych
okreséw w roku. Jest to takze czas wzmozonych

poszukiwan idealnych prezentéw dla najblizszych.

Aby wyj$¢ kupujacym naprzeciw, marketerzy
musza mie¢ dostep do odpowiednich danych
i narzedzi.

Sama koncepcja idealnego prezentu moze
wydawac sie magiczna, ale tak naprawde nie

ma tu zadnej magii. Chwila ol$nienia moze

by¢ wynikiem rozmowy prowadzonej przez
Messengera. Pamietasz ten prezent, ktdry tak
spodobat sie babci? Nie pochodzit od elféw,
tylko z pomystu znalezionego na Instagramie.
Upominek dla taty? Trafit pod choinke dzieki
sprawnie dziatajacej funkcji zakupédw w mediach
spoteczno$ciowych.

Mimo ze Swieta to magiczny czas, w tle dzieje
sie mndstwo rzeczy niemajacych nic wspdlnego
z magia. Tak naprawde firmy korzystaja
zFacebooka, aby dotrze¢ z whasciwymi

produktami do odpowiednich klientéw w okresie

swigtecznym i we wszystkich innych waznych
chwilach w roku.

Prawdziwa magia Swigt wiaze sie z liczbg
mozliwosci, ktdre niesie ze soba ten okres.
Gwiazdka to dobry czas na zaprezentowanie
marki nowym potencjalnym klientom

i przyciagniecie duzej liczby nowych nabywcéw.
Sezon $wigteczny to takze doskonata okazja do
zwiekszenia zainteresowania wsrdd obecnych
klientéw i poprawy catkowitej wartos¢ relacji
znimi.

Jak zatem wykorzysta¢ ten magiczny czas
zpozytkiem dla firmy?

Wszystkiego dowiesz sie dalej. Przygotowalismy
ten bozonarodzeniowy przewodnik
marketingowy, aby poméc Ci zosta¢ bohaterem
sezonu $wigtecznego.

Wiecej informacji o statystykach swigtecznych
znajdziesz tez w naszej witrynie.
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http://fb.com/itsinsights

Trendy swigteczne na swiecie
Kalendarz dzialan w sezonie swigtecznym

Fazy sezonu swigtecznego

Przygotowanie
Budowanie podstawy do dalszych dziatan
Maksymalizacja sprzedazy

Sprzedaz i retencja w okresie poswiatecznym >

Statystyki i taktyki dotyczace okresow
wzmozonej aktywnosci zakupowej
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TRENDY SWIATECZNE NA SWIECIE

Szes¢ sSwiatowych trendédw wediug Facebook IQ,
o ktérych nalezy pamieta¢ w tym sezonie
Swigtecznym

e Klienci w sezonie Swigtecznym kupuja wiecej i wczesniej

Q Klienci nie toleruja ztych doswiadczeh zakupowych

e Ogladanie wystaw sklepowych odbywa sie teraz w relacjach

0 Klienci robig zakupy w sklepach stacjonarnych

e Najwieksze wydarzenia konsumenckie majg zasieg globalny

e Wiadomosci pobudzaja lojalnos¢

1.Klienci w sezonie swiatecznym kupuija
wiecej i wczesniej

W 2018 r. klientdw zaczelo

zakupy sSwiateczne
w listopadzie lub
wczesniej?!

Sezon zakupowy obejmuje teraz caty 4. kwartat starego i poczatek
1.kwartatu nowego roku. W ubiegtym roku na Facebooku zanotowano
wzrost konwersji juz w pazdzierniku?. Pod koniec listopada niemal 1 na 10
klientéw juz zakonczyt zakupy?.

»sesWYraznie widag, ze w listopadzie
zaczyna sie wzrost ruchu i aktywnosci
promocyjnej sprzedawcow”*,

— Marissa Tarleton, dyrektorka ds. marketingu, RetailMeNot

Zrédto: 1. Facebook Global Holiday Study - badanie online przeprowadzone na zlecenie Facebook IQ przez Ipsos, styczer
2019r,; 2. Dane wewnetrzne Facebooka, maj 2019 r; 3. Badanie online przeprowadzone na zlecenie Facebook IQ przez Ipsos,
styczer 2019 r; 4. eMarketer, ,,Holiday Shopping 2018”, pazdziernik 2018 r.




»Klienci na catym swiecie robia zakupy wczesniej 2. Klienci nie toleruja ziych

przez caty Czarny Tydzien* — 50% zakupow doswiadczen zakupowych
swiatecznych zakonczyto sie juz 3 grudnia 2018 r.
(poniedziatek)'. Przed dokonaniem zakupu klienci wchodza w interakcje z markami

. . za posrednictwem wielu kanatéw i znacznie mniej chetnie toleruja
—Kate Walters, dyrektorka wykonawcza ds. planowania i szefowa ds. strategii, L Lo .
agencja cyfrowa Swirl McGarryBowen wszelkie niedogodnosci i problemy w procesie zakupowym. Jest
to szczegdlnie widoczne w sezonie Swigtecznym, ktdry dla wielu
0s6b jest najbardziej pracowitym okresem w roku. Zakupy na
platformach mobilnych sg coraz wygodniejsze, ale wiele kwestii
WcCigz wymaga usprawnienia: 85% klientéw co najmniej raz zetkneto
sie z problemem podczas robienia zakupéw $wiatecznych na

urzadzeniach mobilnych®.

* Czarny Tydzien: okres od poniedziatku przed Czarnym Pigtkiem do Cyberponiedziatku.

Czas rozpoczecia
i zakonczenia
zakupéwswiatecznych?

konsumentéw twierdzi,

ze dzieki rozwiazaniom
technologicznym moga
tatwiej niz dotychczas
zmieniaé¢ sprzedawcoéow*

Przed Pazdziernik Poczatek Potowa Koniec Poczatek ”DZiQki wngdZie Oferowanei przez urzqdzenia
. p— s e mobilne ta forma robienia zakupéw stata
B Poczatek zakupéw [ Koniec zakup6w sie w 2018 r. naprawde popularna. Markom
i sprzedawcom w koncu udato sie ptynnie
potaczyc inspiracje i proces zakupowy na
matym ekranie’”.

-Kate Walters, dyrektorka wykonawcza ds. planowania i szefowa ds. strategii,
agencja cyfrowa Swirl McGarryBowen

Zrédho: 1, 3. Dane wewnetrzne Facebooka, maj 2019 r;; 2, 4. ,,Facebook Global Holiday Study” - badanie online przeprowadzone
na zlecenie Facebook IQ przez Ipsos, styczefi 2019 r; 5. eMarketer, ,Holiday Shopping 2018”, pazdziernik 2018 .



3. Ogladanie wystaw sklepowych odbywa
sie teraz w relacjach

W sezonie swigtecznym 2018 az 63% 0s6b robigcych zakupy ogladato
lub publikowato filmy w relacjach na réznych platformach (Instagram,
Facebook, Snapchat itd.). W tym samym okresie ponad jedna trzecia
zaréowno milenialsdw, jak i rodzicéw stwierdzita, ze filmy publikowane

4. Klienci robia zakupy w
sklepach stacjonarnych

przez ,influenceréw” w mediach spotecznos$ciowych pomogty im podjac Mimolz gt e L i

decyzje o zakupie'. roku wzrost o 18%, 3 bln USD wygenerowane w wyniku

sprzedazy w Internecie to tylko nieco ponad 15%
tacznych obrotéw na rynku detalicznym?®.

Gtéwna przyczyna popularnosci zakupéw w sklepach

osbéb uwaza, ze relacje na Facebooku : Pt 3
stacjonarnych w okresie Swigtecznym byta cheé

i Instagramie to doskonaty sposéb
odkrywania i poznawania nowych zobaczenia produktéw na zywo, ale tradycyjne
produktéw i usiug’ sklepy oferuja takze korzyéci emocjonalne, ktére
ciezko jest znalez¢ w Internecie: 42% oséb robigcych
zakupy Swigteczne w USA twierdzi, ze wybiera sklepy
stacjonarne ze wzgledu na atmosfere, a dla 27% z nich

, s X jest to okazja do spedzenia czasu z rodzina”.
oséb bardziej zainteresowalo

sie marka lub produktem po 1 i :
zobaczeniu ich w relacji? »Sprzedaz detaliczna w tradycyjnych

sklepach rosta przez caty rok 2018 i miata
sie Swietnie w okresie swigtecznym
— szczegolnie w przypadku sklepéw,
»Media spotecznosciowe to nowe wystawy ktore zainwestowaty w lepsza obstuge
sklepowe: miejsca, w ktorych konsumenci klienta™.
szukaja pomystow i inspiracji”.
- Deloitte Retail Trends 2019

—Kate Walters, dyrektorka wykonawcza ds. planowania i szefowa
ds. strategii, agencja cyfrowa Swirl McGarryBowen

Zrédto: 1., Facebook Global Holiday Study” - badanie online przeprowadzone na zlecenie Facebook IQ przez Ipsos, styczen
2019 r,; 2. Facebook IQ, badanie ,,Facebook Stories” przeprowadzone przez Ipsos, pazdziernik 2018 r.; 3.
, ,Global eCommerce sales grow 18% in 2018”, styczer 2019 r.; 4.
; eMarketer, ,US 2018 Holiday Season Review and 2019 Preview”, luty 2019 .



http://digitalcommerce360.com/
http://digitalcommerce360.com/
https://www.emarketer.com/content/mobile-commerce-is-trending-but-holiday-shoppers-still-like-tradition
https://www.emarketer.com/content/mobile-commerce-is-trending-but-holiday-shoppers-still-like-tradition

5.Najwieksze wydarzenia konsumenckie
maja zasieg globalny

W ujeciu globalnym warto$¢ zakupédw w Czarny Pigtek i Cyberponiedziatek
wzrosta odpowiednio 0 9% i 15% w sezonie 2018 w poréwnaniu
zsezonem 2017. W Dzien Singla, ktéry wywodzi sie z Chin i nazywa sie
teraz 11:11, odnotowano wzrost 0 25% w tym samym okresie. Sezon
promocyjny staje sie coraz dtuzszy, a dzieh 11:11 zdobywa popularno$¢

w catej Europie (np. w Turcji odnotowano wzrost o 6% w skali roku). Dla
marek koncentrujacych sie tylko na jednym lub dwdch krétkich okresach
wzmozonych zakupdw oznacza to potencjalne straty’.

Zilustrujmy te liczby konkretnymi przyktadami: w samych Stanach
Zjednoczonych w Cyberponiedziatek w 2017 r. wydano 6,6 mld USD,
chociaz jest to najmniej znaczacy z trzech gtéwnych przedswigtecznych
szczytéw zakupowych? (11:11, Czarny Pigtek i Cyberponiedziatek).

»Mozliwe, ze w USA znalazioby sie nawet
miejsce na kolejne (czwarte) swieto
zakupowe. Dzien Singla (11:11), ktéry
zacheca do kupowania prezentéw sobie,
doskonale wpasowuje sie w inne zachowania
obserwowane u milenialsow’”.

- Kate Walters, dyrektorka wykonawcza ds. planowania i szefowa
ds. strategii, agencja cyfrowa Swirl McGarryBowen

Zrédto 1. ,Facebook Global Holiday Study” - badanie online przeprowadzone na zlecenie Facebook IQ przez Ipsos, styczef
2019r,; 2. ; 3. Adweek: ,«Singles>» Day Is the World’s Biggest
Shopping Day”, listopad 2018 .



https://content-na1.emarketer.com/shopping-holidays-around-the-world

6.Wiadomosci pobudzaja lojalnosé

Coraz wiecej klientéw zaczyna kontaktowac sie ze
sprzedawcami za posrednictwem komunikatoréw. Kazdego
miesiaca osoby prywatne i firmy wymieniaja miedzy

sobg ponad 20 mld wiadomosci przez Messengera'. To
dziesieciokrotny wzrost na przestrzeni zaledwie trzech lat.

Co wiecej, 65% oséb robiacych zakupy $wiateczne jest bardziej
sktonnych do kupowania w firmach, do ktérych mozna wystac
wiadomos¢'.

Gitéwne przyczyny wysytania wiadomosci do firm
przez osoby robigce zakupy Swiateczne na calym
sSwiecie’

uzyskanie dodatkowych
informacji
o produkcie

zakup produktu

uzyskanie informacji
o sklepie

Zrédio: 1. Dane wewnetrzne Facebooka, kwieciert 2019, 2. ,,Facebook Global Holiday Study” - badanie online przeprowadzone
na zlecenie Facebook IQ przez Ipsos, styczeri 2019 r.




KALENDARZ DZIAtAN W SEZONIE éWIATECZNYM

Ten kalendarz pomoze Ci pamieta o najwazniejszych datach oraz zaplanowac czas trwania kampanii.

Listopad 2019

Niedziela Poniedziatek Wtorek S Czwartek i Sobota

Czarny Tydzien
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*Informacje o dniach wysytki. **Dni wysytki moga sie rézni¢ zaleznie od lokalizacji.




KALENDARZ DZIAtAN W SEZONIE éWIATECZNYM (cd.)

Grudzien 2019

Niedziela Poniedziatek Wtorek Sroda Czwartek Piatek Sobota

Cyberponiedziatek

*Informacje o dniach wysytki. *Dni wysytki moga sie rézni¢ zaleznie od lokalizacji.
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FAZA 1 FAZA 2 FAZA 3 FAZA 4

Przygotowanie Budowanie Maksymalizacja Okres
podstawy do sprzedazy poswiateczny
dalszych dziatan

Poczatek planowania Poczatek kampanii marki Poczatek kampanii Sprzedaz i retencja:

i przygotowan i pozyskiwania klientéw sprzedazowych Kampanie sprzedazy

swigtecznych krzyzowej i dodatkowe;j
Czerwiec-sierpien Wrzesien-pazdziernik

Listopad-grudzien

Przed sezonem Szczyt sezonu Po sezonie
Swigtecznym Swiatecznego Swiatecznym
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FAZA 1

Czerwiec-sierpien

PRZYGOTOWANIE

Poczatek planowania i przygotowan
Swigtecznych (przed sezonem)

* Przygotuj rozwigzania techniczne

¢ Potdz nacisk na urzadzenia mobilne
« Nawiaz wspétprace z partnerem
 Poznaj narzedzia pomiarowe
 Zbuduj grupe odbiorcéw
 Przetestuj materiat reklamowy

¢ Przygotuj katalog

Kluczem do udanego sezonu $wigtecznego jest odpowiednio
wczesne przygotowanie. Zalecamy rozpoczecie pierwszych dziatan
juz w czerwcu lub lipcu. Dziatania te obejmuja sprawdzenie,

czy zostaty wdrozone potrzebne narzedzia do pomiaréw

i optymalizacji, rozpoczecie opracowywania materiatéw
reklamowych oraz przygotowanie odpowiednich strategii
dotyczacych grup odbiorcéw. Osoby robigce zakupy $wigteczne
zaczynajg wczesniej i dziatajg z rozmachem. Sprzedawcy powinni
postepowac tak samo.

Zalecamy tez staranne przejrzenie wynikéw za ubiegty rok,
wyciagniecie wnioskéw i podjecie odpowiednich krokéw podczas
planowania kampanii na kolejny sezon zakupowy.
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PRZYGOTUJ ROZWIAZANIA TECHNICZNE

Sprawdz kondycje rozwiazan
technicznych

¢ Sprawdz, czy rozwigzania integracji z pikselem i SDK dziataja
prawidtowo. Wiecej informacji

e Wiacz rejestrowanie konwersji offline.
Wiecej informacji

« Opracu;j strategie i buduj obecno$¢ w Messengerze.
Wiecej informacji

 Zacznij budowac¢ bezproblemowa przysztos¢.
Wiecej informacji

Rozwiazania integracji z pikselem
i SDK

Kiedy gos¢ witryny lub uzytkownik aplikacji podejmuje dziatanie
(np. kupuje produkt), piksel lub SDK Facebooka rejestruje i zgtasza
to dziatanie. Dzigki temu wiesz, kiedy klienci podejmuja dziatania
pod wptywem Twoich reklam na Facebooku, i mozesz do nich
dotrze¢ za pomoca funkcji grup niestandardowych odbiorcéw.
Gdy w witrynie dochodzi do kolejnych konwersji, Facebook

z coraz wieksza skutecznoscia wyswietla reklamy osobom bardziej
sktonnym do podejmowania wartosciowych dziatan.

Wiacz rejestrowanie
konwersji offline

Jesli prowadzisz sklepy stacjonarne, dzieki funkcji konwers;ji offline
dowiesz sig, kiedy dochodzi do transakcji w sklepie na skutek
wyswietlenia reklam lub interakcji z nimi. taczac sprzedaz w sklepach
stacjonarnych z Facebookiem, mozesz takze tworzy¢ docelowe
grupy niestandardowych odbiorcéw. Umozliwiaja one docieranie

do konkretnych segmentdw klientéw sklepéw - na przyktad tych,
ktérzy wydaja najwiecej, kupili ostatnio produkt z okreslonej kategorii
lub wykazuja cechy zblizone do wybranych klientéw - a to dzieki
targetowaniu grup podobnych odbiorcéw. Moze sie to okazac
szczegdlnie przydatne do mierzenia i optymalizowania kampanii
promujacych sprzedaz w sklepach w listopadzie i w grudniu.

Wiecej informacji

Buduj obecnosé
w Messengerze

Zapewnienie spersonalizowanej obstugi klientdw za pomoca
wiadomosci w Messengerze jest szansg na wyrdznienie marki na
tle konkurencji w sezonie $wiatecznym. Oprécz odpowiadania na
czesto zadawane pytania funkcja wspomagania procesu zakupowego
w Messengerze pozwala informowac klientéw o sezonowych
promocjach przy uzyciu automatycznych pytan i monitéw. Tym
samym kanatem mozesz zacheca¢ klientéw do zakupdw, wysytajac
im kupony lub oferty specjalne, a takze zwiekszy¢ ruch w sklepie,
informujac o jego lokalizacji. Nawiaz wspdtprace z deweloperem
platform, ktéry pomoze Twojej firmie zbudowa¢ obecnos¢

w Messengerze i pozwoli Ci prowadzi¢ konwersacje na duza skale
z osobami robigcymi $wiateczne zakupy.

Wiecej informacji
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https://www.facebook.com/business/learn/facebook-ads-pixel#
https://www.facebook.com/business/help/1142103235885551?ref=fbb_offline_conv
https://www.facebook.com/business/news/turn-interested-shoppers-into-buyers-with-a-guided-shopping-experience-in-messenger?ref=search_new_0
https://www.facebook.com/business/m/zero-friction-future
https://www.facebook.com/business/learn/facebook-offline-conversions
https://www.facebook.com/business/products/messenger-for-business

Zacznij budowaé¢ bezproblemowa
przysztosé

Wyeliminowanie czynnikéw zaktdcajacych proces zakupowy nie jest

juz tylko zalecanym dziataniem - to absolutny obowiazek kazdej firmy.
Plynnos¢ zakupdw jest aspektem warunkujacym przystapienie do
transakcji przez wspétczesnych klientdw, ktérzy korzystaja gtéwnie
zurzadzen mobilnych, maja wysokie oczekiwania i domagaja sie korzysci,
szybkosci i prostoty na kazdym etapie procesu. Firmy, ktérym uda sie
zidentyfikowac i wyeliminowac¢ czynniki zaktécajace, automatycznie
zdobywaja przewage nad konkurencja. Na stronie Facebook 1Q Zero
Friction Future dowiesz sig, jak przygotowac grunt pod bezproblemowy
proces zakupowy. Wiecej informacji

W zwigzku z tym, ze klienci coraz czesciej szukaja prezentéw Swigtecznych
i kupuja je na urzadzeniach mobilnych, firmy powinny zadba¢ o petna
optymalizacje funkcji marketingowych, pomiarowych i zakupowych pod
katem wiasnie tych urzadzen.

Sciezki zakupowe klientéw sg coraz bardziej ztozone i obejmuija dzié wiele
kanatow.

Wspodtczesny Swiat jest wielokanatowy i Twoje kampanie musza to
uwzglednia. Prowadzac kampanie w ten sposéb, mozesz prezentowad
spéjny przekaz w wielu réznych kanatach. Dlatego na przyktad przy okazji
tworzenia kampanii telewizyjnej warto tez przygotowac materiaty do
Aktualnosci i relacji na urzadzenia mobilne. Rozszerzajac zasieg na te

umiejscowienia, masz szanse dotrze¢ do milionéw uzytkownikéw Facebooka,

ktérzy moga stac sie Twoimi klientami. To wcale nie musi by¢ trudne.
Nasze narzedzie do automatycznego przycinania moze przeksztatci¢ film
w formacie innym niz pionowy na format wybrany przez reklamodawce
(np. 1:1,4:5,2:3) - wystarczy nacisna¢ przycisk i poczeka¢ kilka minut.
Wiecej informacji

Zrédho: 1, 2., Facebook Global Holiday Study” - badanie online przeprowadzone na zlecenie Facebook 1Q
przez Ipsos, styczef 2019 r.

Po16z nacisk na urzadzenia mobilne

Wartosé zakupoédw
Swiatecznych na

urzadzeniach 0
mobilnych wzrosita +2 2 /o
na swiecie w skali

roku o?

W sezonie sSwiatecznym

2018 liczba

kupujacych gtdédwnie na

urzadzeniach mobilnych o

w poréwnaniu z sezonem + (@)

2017 wzrosta o?



https://www.facebook.com/business/m/zero-friction-future
https://www.facebook.com/business/m/zero-friction-future
https://www.facebook.com/business/news/making-it-easier-to-build-mobile-first-video-ads

NAWIAZ WSPOLPRACE
Z PARTNEREM

Do dyspozycji handlowcdw jest szeroki wachlarz
platform partnerskich, ktére pomagaja

w wielu obszarach dziatalnosci. Sa to na przyktad
optymalizacja i automatyzacja tworzenia materiatéw
reklamowych, zwiekszanie skali dziatan i docieranie

do nowych odbiorcéw, a takze poprawa skutecznosci

zakupu mediéw.Wiece] informacji

Poznaj narzedzia pomiarowe

Bez wzgledu na to, czy wspodtpracujesz z partnerem,
zalecamy zapoznanie sie z podstawowymi
zagadnieniami dotyczacymi pomiaréw. Szczegdlne
znaczenie ma sposéb, w jaki mierzymy wptyw
kampanii na rzeczywistych odbiorcéw na
wszystkich urzadzeniach i we wszystkich kanatach
przy uzyciu wskaznikéw zwiazanych ze sprzedaza,
marka i grupa odbiorcéw. Wiece] informacji

Warto tez skorzystac z narzedzia Facebook
Analytics, aby uzyska¢ cato$ciowe statystyki
zachowan konsumenckich w witrynie lub aplikaciji.
Na podstawie tych danych mozna optymalizowac
kampanie w péZniejszych fazach.

Wiecej informacji

Obszary dziatalnosci partneréw
marketingowych Facebooka:

« Zarzadzanie kampanig - skalowanie i optymalizacja kampanii
reklamowych na Facebooku

« Wspdlne reklamy - emitowanie reklam zwiekszajacych sprzedaz
produktéw w witrynie lub aplikacji partnera, a nastepnie mierzenie
wynikow

« Zarzadzanie spotecznoscia - pomoc w zarzadzaniu spotecznoscia za
posrednictwem stron i konwersacji

 Platformy do tworzenia materiatéw reklamowych - pomoc przy
tworzeniu, dobieraniu i dostarczaniu tresci

« Zestawienia i rozwigzania integracji - uproszczenie integracji
katalogéw i zestawien produktow na potrzeby takich produktéw
reklamowych, jak reklamy dynamiczne

 Platformy reklam kontaktowych - przechowywanie informac;ji
o konsumentach pozyskanych wewnetrznie dzieki reklamom
kontaktowym i zarzadzanie nimi w celu rozwijania relacji z klientami

« Pomiary - monitorowanie skutecznosci kampanii na Facebooku
¢ Wiadomosci - zarzadzanie konwersacjami z klientami na duza skale

« Konwersje offline - potaczenie danych transakcji z Facebookiem w celu
tatwego aktywowania funkcji konwersji offline na Facebooku

 Platformy hostingu witryn - instalacja i obstuga piksela bezposrednio
na platformie, na ktérej dziata witryna

« Menedzer znacznikéw - instalacja piksela Facebooka i zdarzen
W witrynie, a nastepnie aktywowanie i dezaktywowanie réznych pikseli
w kodzie witryny
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https://www.facebook.com/business/learn/facebook-ads-measuring-results
https://analytics.facebook.com/

ZBUDUJ GRUPE ODBIORCOW

Okresl segmenty grupy
odbiorcéw

Okresl, do kogo chcesz dotrze¢ w sezonie
Swigtecznym, a takze jak chcesz nawigza¢ kontakt
z odbiorcami. Mozesz np. skonfigurowac inng
kampanig dla potencjalnych klientéw i inng dla
najlepszych statych klientéw lub nabywcéw
okreslonych kategorii produktéw. Po podzieleniu
odbiorcéw na segmenty mozesz dopasowac
kampanieg, materiat reklamowy i przekaz do
poszczegdlnych grup. Warto wykorzysta¢ dane
sprzedazy z ubiegtego roku, aby zbudowac grupe
odbiorcéw potencjalnie zainteresowanych Twoja
marka. Moze ona stanowic¢ grupe zrodtowa na
potrzeby kampanii nastawionych na znajdowanie
potencjalnych klientéw w tym sezonie. Wiece]

informacji

Automatyczne tworzenie
grup odbiorcéw

Dzieki targetowaniu szerokich grup odbiorcéw na
potrzeby reklam dynamicznych mozesz dotrzec
do osdb, ktére wyrazity zainteresowanie Twoimi
produktami, nawet jesli nie odwiedzity Twojej
witryny lub aplikacji. W ramach targetowania
szerokich grup odbiorcéw automatycznie
pokazujemy osobom z tego segmentu produkty

z Twojego katalogu, ktérymi te osoby moga by¢
zainteresowane. Wiece] informacji

Wskazéwki

Aby zapewni¢ optymalna skutecznos¢,
uwzglednij pewnych uzytkownikéw
w konfiguracji grupy odbiorcéw.

tacz grupy odbiorcéw sktadajace
sie z mezczyzn i kobiet (nasz system
zastosuje odpowiednig optymalizacje).

Scalaj grupy odbiorcéw mdwiacych
réznymi jezykami (skorzystaj

zdynamicznej optymalizacji jezyka, aby
zautomatyzowac wybdr jezyka wsréd
wielojezycznej grupy odbiorcéw).

Buduj grupy odbiorcéw z systemu CRM,
korzystajac z innych kanatow.

Dodawaj je do grup niestandardowych
odbiorcoéw przy uzyciu APl Marketing.



https://www.facebook.com/business/ads/ad-targeting
https://www.facebook.com/business/ads/ad-targeting
https://www.facebook.com/business/help/217321262031259?helpref=search&sr=3&query=Broad%20audiences
https://www.facebook.com/business/help/1852644738394400
https://www.facebook.com/business/help/908902042493104
https://www.facebook.com/business/help/908902042493104
https://www.facebook.com/business/help/1817351008517210

Twérz grupy podobnych odbiorcéow

» By¢ moze prowadzisz juz kampanie na naszych platformach. W takim wypadku zalecamy przeanalizowanie biezacych
kampanii w celu uzyskania szczegdétowych statystyk konsumentéw, ktére pozwolg usprawni¢ nadchodzace kampanie
Swiateczne.

- Mozesz skorzystal z piksela Facebooka, ktéry pozwala dowiedzie sie wiecej na temat wartoéciowych konwersji na podstawie zachowan
klientéw. Przy uzyciu tych statystyk warto zbudowa¢ grupy podobnych odbiorcéw na podstawie warto$ciowych zakupdw, ktére mozna
nastepnie wykorzysta¢ do rozszerzenia targetowania w ramach kampanii $wiatecznej. Wiecej informacji

- taczac sprzedaz w sklepie stacjonarnym z Facebookiem, mozesz tez budowaé docelowe grupy niestandardowych odbiorcéw, aby dotrzeé
do konkretnych klientéw sklepu, a takze grupy podobnych odbiorcéw obejmujace osoby robiace zakupy powyzej okreslonej kwoty lub
kupujace produkty z okreslonej kategorii. Wiece] informaciji

Firmy miedzynarodowe
Nie musisz sie ogranicza¢ do rynkdw lokalnych. Okresy wzmozonych zakupdw $wiatecznych maja charakter globalny,

wiec potencjalnych klientéw mozesz znalez¢ wszedzie. Znakomitym narzedziem do targetowania potencjalnych nowych
rynkéw jest Facebook IQ Cross Border Insights Finder. Wiecej informacji

» Wykorzystaj grupy podobnych odbiorcéw do prowadzenia sprzedazy w dowolnym miejscu na Swiecie.
Wiecej informacji

¢ Reklamu;j sie w wiecej niz jednym jezyku i utwdrz kampanie w wielu jezykach. Funkcja dynamicznej optymalizagji
jezyka automatycznie optymalizuje budzet, tak aby wyswietla¢ reklamy wtasciwym odbiorcom we wtasciwym jezyku
iw odpowiednim czasie. Wiece] informacji

Zobowiazanie i rezerwacja

Narzedzie Konfigurator kampanii umozliwia utworzenie i przetestowanie planu kampanii oraz zarezerwowanie
zwyprzedzeniem grup podstawowych odbiorcéw w ramach opcji zakupu pod katem zasiegu i czestotliwosci.

W przeciwienstwie do licytacji na aukcji opcja ta pozwala uzyskac stata cene, ktéra najprawdopodobniej nie ulegnie
zmianie, nawet przy wzroécie popytu w czasie poprzedzajacym Swieta. Obowiazujg minimalne limity wielkoéci grup
odbiorcéw. Wiece] informacji



https://www.facebook.com/business/help/1776354522643452
https://www.facebook.com/business/help/185705781836755
https://www.facebook.com/business/help/1817351008517210?helpref=search&sr=1&query=offline%20custom%20audiences
https://crossborderinsightsfinder.com/en/
https://crossborderinsightsfinder.com/en/
https://www.facebook.com/business/help/1108247545961158?helpref=page_content
https://www.facebook.com/business/help/594069204359830?ref=search_new_2

PRZYGOTUJ MATERIALY
REKLAMOWE

Zaprojektuj materiaty na potrzeby kampanii Swigtecznej nastawionej na
wyniki oraz promocje marki i zoptymalizowanej pod katem urzadzen
mobilnych.

e Poznaj mozliwosci reklam
¢ Reklamy wideo

¢ Zestaw kreatywny do tworzenia filmoéw
Poznaj mozliwosci reklam

Nasze platformy umozliwiaja tworzenie i prowadzenie kampanii przy
uzyciu prostych narzedzi samoobstugowych, a takze monitorowanie ich
skutecznosci dzieki czytelnym raportom. Reklama na Facebooku moze
by¢ prosta lub skomplikowana - to zalezy od Ciebie. Bez wzgledu na to,
jaka droge wybierzesz, pamietaj, ze miesiecznie z Facebooka korzysta
ponad 2 mld osdb. Dlatego niezaleznie od tego, jakich odbiorcéw
poszukujesz - oni tam s3. Wiece] informacji

Z'réd#'w'bescom »How To Incorporate Video Into Your Social Media Strategy”, lipiec 2017 r.

Reklamy wideo

przekazu
prezentowanego

za pomoca

filmu i tylko

10% przekazu
prezentowanego za
pomoca tekstu'

Widzowie

przyswajaja

Wszechobecne aparaty w telefonach sprawity, ze komunikacja wideo

jest obecnie tatwiejsza niz kiedykolwiek wczesniej. Jednak obfitos¢ tresci
oznacza tez, ze duzo trudniej jest przyciagna¢ uwage widza. Zdajemy sobie
sprawe z tego paradoksu, dlatego zaprojektowalismy opcje reklam wideo
zgodnie z tym, jak uzytkownicy odbieraja tresci tego typu. Mozemy pomadc
Ci w tworzeniu zaréwno krétkich filmikéw przeznaczonych do ogladania
»ha szybko”, jak i dtuzszych materiatéw wideo, ktére mozna ogladac na
kanapie.

Wyprdébuj nasze narzedzia, testujac nowe formaty filmow, obrazéw
inaktadek. Warto tez dostosowywac¢ materiaty reklamowe pod katem
poszczegdlnych okreséw zakupowych, tak aby byty zawsze swieze
iatrakcyjne. Wigce] informacji



https://www.facebook.com/business/ads
https://www.facebook.com/business/ads/video-ad-format
https://www.facebook.com/business/ads/video-ad-format

Reklama wideo nie musi by¢ skomplikowana

o Wskazdwki na temat tworzenia reklam Wiecej informacji

» Optymalizacja pod katem urzadzeh mobilnych Wiece] informacji

eobuwie.pl
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Testy porownawcze

 Kluczem do skutecznosci kampanii jest optymalizacja. Testy
poréwnawcze formatdéw i strategii reklamowych umozliwiaja
znalezienie najskuteczniejszych rozwigzan, ktére z kolei majg wptyw
na dystrybucje budzetu. (Pamietaj o przestrzeganiu wytycznych
przedstawionych w Centrum reklam). Wiecej informacji

Zrédto: 1., Metaanaliza: Twérz z mys$la o konwersji”, Facebook, marzec 2018 r.

Zestaw kreatywny do tworzenia filméw

Kampanie, w ktérych wykorzystano
obrazy statyczne i proste
animacje, uzyskaty

o wiekszy wzrost
konwersiji

niz kampanie

z samymi obrazami
statycznymi?

Zestaw kreatywny do tworzenia filméw pozwala reklamodawcom
szybko i fatwo przeksztatcac obrazy i tekst w filmy zoptymalizowane

pod katem urzadzen mobilnych. Wiecej informacji. Niedawno dodalismy
kilka nowych funkcji, m.in. naklejki $wiateczne i zwiazane z innymi
wydarzeniami, a takze narzedzie do automatycznego przycinania, ktére
umozliwia zmiang proporc;ji filméw jednym kliknigciem.
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https://www.facebook.com/business/help/1894944817224867
https://www.facebook.com/business/help/1133071230160268
https://www.facebook.com/ads/creativehub/home/?act=4288592885739
https://www.facebook.com/business/help/1738164643098669
https://www.facebook.com/business/help/216283662383974

PRZYGOTUJ KATALOG

Gdy przeslesz nam swoj katalog produktéw, nasz system bedzie mégt automatycznie pobierac

zniego informacje o produktach, takie jak zdjecia, ceny lub dostepnos¢, i przekazywac je do reklam
wyswietlanych w Aktualnosciach na Facebooku lub Instagramie. Dzigki temu zyskujesz pewnos¢,
ze prezentujesz odbiorcom wiasciwe produkty. Funkcja ta jest szczegdlnie przydatna w przypadku

reklam dynamicznych na potrzeby retargetingu oraz reklam w formie kolekcji na potrzeby znajdowania

potencjalnych klientéw w szerokich grupach odbiorcéw. Wigcej informaciji

Przeslij swoj
katalog swigteczny

o
Wskazdéwki

Zwieksz skutecznos¢, dodajac
informacje o kategorii produktéw,
wysokiej jakosci zdjecia oraz czytelne
opisy.

Sprawdz, ktére produkty spoza oferty
Swigtecznej zyskaty popularnos¢ wsréd
odbiorcéw, i umies¢ je w katalogu.

Skonfiguruj piksel i SDK w taki sposéb,
aby rejestrowac gtéwne sygnaty
zakupowe w witrynie/aplikacji. Dopilnu;
tez, aby identyfikatory zawartosci
zgadzaty sie z tymi w katalogu.

Jesli chcesz aktualizowac zestawienie
produktéw na podstawie niedawne;j
aktywnosci piksela, dodaj odpowiednie
znaczniki mikrodanych.

Wskazdéwki

 Aby dysponowac aktualnymi

informacjami, zaktualizuj katalog na
podstawie ostatnich uruchomien
piksela (wymaga to znacznikéw
metadanych).

Zadbaj o wiasciwy efekt katalogu

swigtecznego na urzadzeniach
mobilnych. Kieruj reklamy do klientéw,
ktérzy otrzymali Twdj katalog
Swigteczny, faczac dane z systemu
CRM z Facebookiem. Stosuj reklamy
w formie kolekgcji z kartami i kanwami,
aby tatwiej zaprezentowac katalog

swigteczny klientom na urzadzeniach
mobilnych.



https://www.facebook.com/business/help/catalog
https://www.facebook.com/business/help/1175004275966513

FAZA 2

Wrzesien-pazdziernik

BUDOWANIE

PODSTAWY
DO DALSZYCH
DZIALAN

Poczatek kampanii marki
i pozyskiwania klientéw

¢ Rozbudz zainteresowanie
¢ Rozbuduj grupe odbiorcéw
 Ostatnie testy kondycji

 Przygotuj profil na Instagramie

 Szablony kampanii

Wykorzystaj zmiane pory roku do zbudowania podstawy
do dalszych dziatan. Koniec lata moze by¢ doskonatym
okresem do zwiekszenia bazy klientéw poprzez
zaprezentowanie marki i produktéw osobom, ktére juz
zaczety tworzy¢ listy prezentéw. Dzigki temu mozesz
rozszerzy¢ grupe odbiorcéw, do ktérych bedziesz
kierowa¢ dziatania marketingowe w szczycie sezonu
zakupowego.
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Rozbudz zainteresowanie
klientdw

» Rozpocznij wielokanatowe kampanie promujace
marke, aby byta ona wystarczajaco rozpoznawalna
w okresie poprzedzajacym sezon $wiateczny.
Kampanie promujace marke pomagaja tez budowac
grupy niestandardowych odbiorcéw i pozyskiwac
wartosciowych klientdw na potrzeby konwersji na
dalszych etapach lejka.

- Wzbudz zainteresowanie marka w Internecie w okresie
przedswiatecznym.

- Potdz nacisk na materiaty wideo, aby zdoby¢ uwage odbiorcéw
i ich zachwyci¢. Zadbaj o ciekawe materiaty, poniewaz dzieki
nim marka lepiej zapisze sie w pamieci konsumentéw.

« Osoby robigce zakupy przed Swietami nie s3 typowymi
przedstawicielami swoich grup demograficznych,
poniewaz czesto kupuja prezenty dla innych. Dlatego
Twoja kampania powinna zwieksza¢ rozpoznawalno$¢
marki w grupach odbiorcéw bez wzgledu na kryteria. ll'.l

 Przyciagaj klientdw do sklepu, korzystajac z platform
mobilnych. Klienci uwielbiaja robi¢ zakupy

Wskazodowka

w tradycyjnych sklepach, ale reklamy cyfrowe czgsto )

' U . AN ) Zyskaj nowa wystawe sklepowa.
nie zawieraja informacji dotyczacych lokalizacji i godzin Reklamy w relacjach sa wyjatkowo
otwarcia sklepéw. Aby poméc klientom odkrywac skuteczne, poniewaz pozwalaja
nowe produkty i znalez¢ najblizszy sklep, w ktérym docierac do odbiorcow
moga je kupi¢, skorzystaj z celu Ruch w firmie. wpetnoekranowym srodowisku

- S . o pionowej orientacji, ktére zwigksza
g Hiiiormaj| intensywnos¢ przekazu i pomaga
wsprzedazy. Obecnie reklamy
w formie relacji sa dostepne na
Facebooku ilnstagramie, a takze
influencerdéw. Nawiaz kontakt z influencerami, aby w Messengerze (w przypadku

zwiekszy¢ popularnoéé swojej marki. niektorych celow).

» Doskonatym sposobem na zwiekszenie
rozpoznawalnosci marki jest marketing z udziatem



https://www.facebook.com/business/help/175683976191028

Rozbuduj grupe odbiorcéw

 Buduj grupy niestandardowych odbiorcéw na potrzeby kampanii
Swigtecznej, prowadzac kampanie zwigzane z poczatkiem roku

Ostatnie testy kondycji

szkolnego.
« Docieraj do oséb zainteresowanych produktami podobnymi Uniknij niepotrzebnych przestojéw,
do Twoich przy uzyciu reklam dynamicznych dla szerokich grup przeprowadzajac testy witryny przed szczytem
odbiorcéw. zakupowym.
« Buduj grupy podobnych odbiorcéw na podstawie (a) kupujacych * Sprawdz poprawnos¢ dziatania piksela
i (b) kupujacych, ktérzy duzo wydaja. Grupy te beda aktualizowane I SDK.

dynamicznie w czasie rzeczywistym na podstawie aktywnosci

¢ Sprawdz, czy rozwigzania integracji API
piksela, zdarzen offline i zdarzen w aplikacji.

Facebooka s3 aktualne.
» Zwieksz inwestycje w poszukiwania potencjalnych klientéw,
aby zbudowac grupy niestandardowych odbiorcéw. Kampanie
nastawione na znajdowanie potencjalnych klientéw beda
miaty nizszy wskaznik ROAS, jednak w przypadku retargetingu
prowadzonego blizej okreséw wzmozonych zakupéw Swiatecznych

Sprawdz, czy przepustowos¢ jest
zgodna z przewidywanym obcigzeniem
(pamigtaj, ze szybkos¢ witryny

i mozliwo$¢ obstugi duzego ruchu
maj3 kluczowe znaczenie w sezonie

spowoduje to obnizenie kosztéw ogdlnych przy wyzszym wskazniku éwigtecznym)

ROAS.

Sprawdz, czy dysponujesz wystarczajaca
ptynnoscia na Czarny Tydzien.

» Mozesz przypomnie¢ odbiorcom o produktach, ktére przegladali
w Twojej witrynie lub w aplikacji mobilnej, ale ktérych nie
kupili. Zastosuj w tym celu retargeting reklam dynamicznych. - Problemy z dziataniem kampanii w czasie
Kiedy zastosujesz retargeting reklam dynamicznych, odbiorcy $wiat moga mie¢ katastrofalne skutki.
automatycznie zobacza produkty, ktére ogladali w Twojej witrynie
lub w aplikacji (albo podobne produkty).

N

Sprawdz, czy konto jest aktualne i czy
dostepne sg na nim Srodki pozwalajace na
skalowanie dziatan i przystosowanie ich do
obciazen w okresach wzmozonych zakupéw
$wigtecznych.




Przygotu]j profil na Instagramie

Instagram to Swietne miejsce do przeksztatcania inspiracji w dziatania.
Sezon swigteczny idealnie si¢ do tego nadaje. Odsetek! uzytkownikéw
Instagramu, ktérzy twierdza, Ze ta platforma ma wptyw na ich decyzje

zakupowe w okresie swigtecznym, wzrést z 39% do 45% na przestrzeni

ostatniego roku.

2017 2018

Zoptymalizuj profil firmowy na
Instagramie pod katem skutecznosci,
uwzgledniajac relacje w kompozycji
marketingowe

500 mIn uzytkownikéw Instagramu codziennie korzysta z relacji - jest
to wiec idealna platforma pozwalajaca dotrze¢ do gigantycznej grupy
klientéw w okresie Swigtecznym? Wiece] informacji

Szablony reklam w Instagram Stories umozliwiaja automatyczne
przeksztatcanie obrazéw w przyciggajace uwage pionowe reklamy,
ktdre sg przystosowane do emisji w relacjach. Oznacza to, ze mozesz
dotrze¢ do grupy odbiorcéw w Instagram Stories bez czasochtonnego

iwymagajacego procesu projektowania nowych reklam. Wiecej informacji

Zakupy na Instagramie

Caty proces robienia zakupéw na urzadzeniach
mobilnych powinien przebiega¢ sprawnie: od odkrycia
produktu po jego zakup. Stosujgc znaczniki i naklejki
produktéw w Aktualnosciach i relacjach, mozesz
utatwi¢ odkrywanie produktéw, zapoznawanie sie
znimi, a takze ich zapisywanie i sam zakup. Kiedy wiec
klient znajdzie wiasciwy produkt, wystarczy, ze wykona
kilka prostych czynnosci, aby go kupi¢.

Funkcja Zakupy na Instagramie
utatwia kupowanie

Miesieczna liczba
kliknieé relacji
zwigzanych z zakupami
przez uzytkownikow
Instagramu?

Zrédho: 1. Dane wewnetrzne Facebooka, maj 2019 r; 2. Dane Instagramu, marzec 2019 .
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https://business.instagram.com/advertising/?fbclid=IwAR0dpXbCd1yjlZqyWGzbdfMQ7WGl4bBAEzL1rpedsawZ1lhTsMzitYl-pDI
https://www.facebook.com/business/help/449517262468597

PLANOWANIE PRZEDéWIATECZNEJ KAMPANII ROZPOZNAWALNOSCI MARKI

Nazwa kampanii

Cel kampanii

Cel

Rozpoznawalnos¢
Marki

Zasieg
Wyswietlenia filmu

L1 OO

Format reklam

Reklamy wideo

Relacje

Kolekcja (tylko Aktualnosci na Facebooku i Instagramie)
In-stream (na Facebooku i/lub w Audience Network)
Karuzela

O Oodn

Umiejscowienia

Aktualnosci na Facebooku
Marketplace Facebooka
Aktualnosci na Instagramie
Relacje

Messenger

Audience Network

Wideo typu in-stream

(I A I A R

Docelowa grupa
odbiorcéw

Cel optymalizacji

L1 Wyswietlenia filmu
(1 Zasieg

Plan pomiarowy

2apamigiania marki, wszystiie platformy, warost
popularnodc; raporty reklamowe, testy pordwnawcze

Data rozpoczecia Data zakonczenia Szacunkowy budzet

kampanii kampanii

Septenzie) . Pofdzerni2019 = | |
Typ zakupu [ zasiegiczestotliwoéé [] TRP (tylko wybrane rynki)
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PLAN KAMPANII GENEROWANIA POPYTU NA POCZATEK ROKU SZKOLNEGO

Nazwa kampanii

Cel kampanii

Cel

[1 Ruch
[ Wiadomosci

Format reklam

(] Reklamy wideo

[ ] Relacje

1 Kolekcja (tylko Aktualnosci na Facebooku
i Instagramie)

[ Karuzela

Umiejscowienia

Aktualnosci na Facebooku
Marketplace Facebooka
Aktualnosci na Instagramie
Relacje

Audience Network
Messenger

OO0 don

Docelowa grupa odbiorcéw

Data rozpoczecia
kampanii

Cel optymalizacji

L1 Wyswietlenia strony docelowej
[l Konwersje
1 Odpowiedzi na wiadomosci

Data zakonczenia
kampanii

Plan pomiarowy

*****************************************

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
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FAZA 3

Listopad-grudzien

MAKSYMALIZACJA

SPRZEDAZY

Zrédto: Dane wewnetrzne Audience Network Facebooka, ,,Analiza réznic w przypadku
dodania/usuniecia Audience Network”, marzec 2018 r.

Poczatek kampanii sprzedazowych

Pamietaj, ze konwersje na Facebooku maja miejsce przez caty
rok, ale ich liczba zwykle wzrasta w 4. kwartale. Ze wzgledu

na to, ze Swieta to wazny okres dla handlowcéw, na naszych
platformach prowadzonych jest w tym czasie bardzo duzo akgji
promocyjnych. Jesli chcesz zwiekszy¢ sprzedaz i optymalnie
wykorzysta¢ budzet na marketing w okresie Swigtecznym, potéz
nacisk na kampanie sprzedazowe na poczatku 4. kwartatu roku.

Aby utatwi¢ Ci maksymalizacje sprzedazy w tym sezonie
$wigtecznym, oméwimy sze$¢ waznych czynnikdw, na podstawie
ktérych mozesz skonfigurowa¢ kampanie i poprawic¢ ich
skutecznosc.

* Asortyment

o Targetowanie .
& Wskazdéwka

» Skfadanie ofert
Warto zaznaczy¢ opcje

« Optymalizacja optymalizacji pod katem
umiejscowienia. Dzigki
potaczeniu dziatah na

« Szablon kampanii Facebooku i w Audience
Network niektérym
reklamodawcom

udato sie uzyskac
Srednio 0 11% wiecej
konwersji io 16% wiecej
wyswietlen filméw.

» Materiaty reklamowe

Zbliza sie wazny czas dla kampanii
nastawionych na generowanie popytu
i pozyskiwanie nowych klientéw. Jesli
masz juz gotowe materiaty reklamowe,
zaplanuj sobie dodanie ich do
Menedzera reklam.

27


https://developers.facebook.com/products/audience-network/

ASORTYMENT

Tworz elastyczne kampanie pozwalajace zwiekszy¢ ,,baze” do emisji. Przy mniejszej liczbie ograniczen system
emisji moze zbadac¢ wiecej okazji i znalez¢ najlepsza warto$¢ zgodnie ze strategiami optymalizacji i sktadania

ofert stosowanymi przez reklamodawce.

Oferujemy trzy gitdédwne produkty zapewniajace

elastycznos¢é kampanii

Automatyczne umiejscowienia.

Gdy wybierzesz opcje automatycznego
okreslania umiejscowien w trakcie konfiguracji
kampanii, reklamy beda emitowane we
wszystkich aplikacjach i ustugach Facebooka.
Pozwoli to emitowa¢ materiaty reklamowe na
platformie, ktéra powinna przynie$¢ kampanii
najlepsze wyniki przy mozliwie najnizszym
koszcie w danym momencie. Ponadto dzieki
temu zyskujesz wiecej mozliwosci dotarcia do
wiekszej liczby odbiorcéw, co poprawia Twoje
wyniki.

Optymalizacja budzetu kampanii.

Dzieki optymalizacji budzetu kampanii mozna
ustali¢ jeden ogdlny budzet kampanii, z ktérego
nasz system bedzie w sposéb ciagly przydzielac
$rodki do najbardziej skutecznych zestawdw
reklam w czasie rzeczywistym.

Bez optymalizacji budzet na poziomie kampanii
jest wydawany réwnomiernie na rézne zestawy
reklam. Jesli jednak postanowisz wiaczy¢ te
funkcje, Facebook przydzieli budzet na poziomie
kampanii do zestawu reklam uzyskujacego
najlepsze wyniki w czasie rzeczywistym,
zapewniajac Ci najwieksze korzysci.

Najnizszy koszt oferty.

Najbardziej elastyczny typ strategii sktadania ofert, ktéry
oferuje najlepsze mozliwosci skalowania. W ramach

tej strategii oferty sktadane sa w taki sposéb, aby
zminimalizowa¢ koszt za wynik, nie przekraczajac
budzetu. Dzigki temu mozemy uzyska¢ najwiecej
wynikéw w ramach budzetu, nawet w przypadku
wzrostu kosztédw w trakcie kampanii.

Potaczenie optymalizacji budzetu kampanii

i automatycznych umiejscowien.

Funkcja optymalizacji budzetu kampanii zapewnia
Facebookowi elastycznos¢ w zakresie przekazywania
srodkéw z budzetu na zestawy reklam generujace
najlepsze wyniki w danym momencie. Automatyczne
umiejscowienia dziatajg tak samo, ale na poziomie
umiejscowien. W ramach kazdego zestawu reklam
system emisji podwaja kwote przekazywana na
zwycieskie umiejscowienia. W niektérych przypadkach
moze to oznacza¢ dos¢ niski poziom emisji w danym
umiejscowieniu. Nie ma w tym nic ztego, a czgsto

jest to wiasnie oczekiwane dziatanie. Celem nie sg
wydatki rGwnomierne, tylko optymalne. Najwazniejsze
jest to, ze wigczajac optymalizacje budzetu kampanii
iautomatyczne umiejscowienia, zapewniasz
Facebookowi najwieksza elastycznos¢, pozwalajac
kierowa¢ wydatki tam, gdzie wygeneruja najwieksze
korzysci.

1%

Najwazniejsze
wskazowki pozwalajace
uniknaé¢ zbyt niskiego
poziomu emisji

Scal reklamy w mniejsz3 liczbe
zestawow. Postaraj sie spetni¢ wymog
optymalizacji konwers;ji liczacy 50
zestawow reklam tygodniowo.

Dodaj wiecej umiejscowien lub
przelacz sie na automatyczne
umiejscowienia. Polecane
umiejscowienia to Marketplace, Messenger

i relacje.

Wybierz dtuzszy przedziat konwersji.
Popraw $redni koszt konwersji dla tego
samego budzetu lub zwigksz poziom emis;ji.

Zastosuj emisje przyspieszona. Pozwoli
Ci to szybko wyda¢ budzet bez zadnych

ograniczen kosztéw.

Uwaga: koszty moga by¢ wyzsze niz
w przypadku emisji standardowe;j.
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TARGETOWANIE

Zmaksymalizuj wielko$¢ grupy odbiorcéw, dbajac
przy tym o jej jakos¢. Podobnie jak w przypadku
asortymentu, wieksze grupy odbiorcéw
pozwalaja usuna¢ ograniczenia i daja systemowi

emisji elastyczno$¢ w zakresie wyszukiwania
optymalnych okazji.

Uzywaj szerokich grup
odbiorcow

Dzieki targetowaniu szerokich grup odbiorcéw
mozesz dotrze¢ do 0sdb, ktére wyrazity
zainteresowanie Twoimi produktami, nawet

jesli nie odwiedzity one Twojej witryny lub
aplikacji. W ramach targetowania szerokich grup
odbiorcéw automatycznie pokazujemy osobom
zdanego segmentu produkty z Twojego katalogu,
ktérymi te osoby moga by¢ zainteresowane. Aby
dotrze¢ do oséb spoza Twojej bazy klientdw,

a nawet osiagnac jeszcze lepsze rezultaty,
skorzystaj z funkcji reklam dynamicznych dla

szerokich grup odbiorcéw. Funkcja ta sprawia, ze
to produkty znajduja klientéw, a nie odwrotnie.
Mozesz tez taczy¢ grupy odbiorcédw sktadajace
sie zmezczyzn i kobiet (nasz system zastosuje
odpowiednie optymalizacje).

Skalujac kampanie poprzez zastosowanie
szerokich grup odbiorcéw, uzyskasz
nastepujace korzysci:

« Silniejszy zamiar. Docieraj do oséb
zamierzajacych dokona¢ zakupu, nawet
jesli nie odwiedzity one Twojej witryny lub
aplikacji.

¢ Mozliwos¢ skalowania
miedzynarodowego. Funkcja szerokich
grup odbiorcéw pozwala znalez¢
potencjalnych klientéw w réznych regionach.

e tatwe tworzenie grup odbiorcéw.
Facebook pomoze Ci okresli¢ odbiorcéw
0 najwiekszym prawdopodobienstwie
konwersiji.



https://www.facebook.com/business/help/217321262031259?helpref=search&sr=3&query=Broad%20audiences
https://www.facebook.com/business/help/217321262031259?helpref=search&sr=3&query=Broad%20audiences

Korzystaj z grup podobnych
odbiorcé4w na podstawie wartosci
z witryny, aplikacji, katalogu
lub zdarzen offline

Grupy podobnych odbiorcéw na podstawie wartosci sa tworzone przy uzyciu
danych z piksela Facebooka lub funkcji konwersji offline. Podczas konfigurowania
kampanii reklamodawca przekazuje nam informacje o wartosci poszczegdlnych
dziatan i zdarzen, ktére chce wygenerowac. Na podstawie tych wartosci oraz
sygnatéw z piksela Facebooka i danych konwersji offline obliczamy catkowitg
wartos¢ relacji z klientami i tworzymy nowe grupy odbiorcéw. Te grupy
odbiorcéw sktadaja sie z 0séb o cechach przypominajacych najbardziej
wartosciowych obecnych klientéw. Grupy podobnych odbiorcéw na podstawie
wartosci s3 stale aktualizowane na podstawie nowych danych dotyczacych
transakgcji przekazywanych przez piksel Facebooka i funkcje konwersji offline.

Skalujac kampanie poprzez zastosowanie grup podobnych odbiorcow
na podstawie wartosci, uzyskasz nastepujace korzysci:

*  Wyzszy wskaznik ROAS. Uzyskaj lepszy zwrot z wydatkéw na reklame,
docierajac do 0séb najbardziej sktonnych do wydania wiecej wkasnie u Ciebie
(w sklepie internetowym i tradycyjnym).

* tatwe tworzenie grup odbiorcéw. To Facebook wykonuje najtrudniejsze
zadanie, okreslajac, kim sa najcenniejsi klienci oraz jak znalez¢ wiecej
podobnych do nich oséb.

» Dynamiczne grupy odbiorcéw. Grupy podobnych odbiorcéw sg stale
odswiezane na podstawie aktualnych zdarzen konwersji i danych dotyczacych
wartosci transakgji.

Zoptymalizuj kampanie retargetingowe

W tym momencie reklamodawca powinien juz dysponowac szczegétowymi
statystykami grup odbiorcéw i mocnymi sygnatami dotyczacymi zamiaru
zakupu, uzyskanymi dzieki kampaniom przeprowadzonym wczesniej, a takze
kampaniom retargetingowym przeprowadzonym w pierwszej fazie przygotowan
do sezonu $wigtecznego (z uzyciem grup niestandardowych odbiorcéw

i reklam dynamicznych). Zalecamy regularne optymalizowanie tych kampanii na
podstawie czasu od ostatniego dziatania i strategii sktadania ofert.

¥

Najwazniejsze wskazdédwki
pozwalajace uniknaé¢ zbyt niskiego
poziomu emisji

Wiecej informacji

Rozszerz aktualne targetowanie. Zastosuj rozszerzone opcje
zainteresowan i zwieksz wielko$¢ grupy odbiorcéw opartej na
zainteresowaniach.

W przypadku grup niestandardowych odbiorcéow
z witryny wykorzystaj szczegétowe targetowanie (jesli
grupa niestandardowych odbiorcéw wynosi mniej niz 1 min

0séb). Mozesz np. uwzgledni¢ dodatkowe zachowania lub

zainteresowania, aby rozszerzy¢ grupe odbiorcow.

Dodaj grupy niestandardowych odbiorcéw z pliku
z danymi klientéw. Przeslij liste klientéw bezposrednio do
Facebooka, co pozwoli rozszerzy¢ aktualna grupe odbiorcéw.

Uzyj grup podobnych odbiorcéw. Rozszerz dodatkowo grupe
0séb, ktére moga by¢ zainteresowane produktami lub ustugami
Twojej firmy.
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https://www.facebook.com/business/learn/facebook-ads-reach-existing-customers

SKEADANIE OFERT

Sktadanie zbyt niskich ofert moze ograniczy¢ mozliwosci naszego
algorytmu w zakresie widocznosci reklam, generowania przez nie
aktywnosci oraz zwrotu z inwestycji. Jesli wysoko$¢ oferty bedzie
odpowiadac rzeczywistej wartosci konwers;ji (czyli Sredniemu dochodowi
uzyskanemu za zamdwienie danego produktu) od poczatku kampanii,
nasz system bedzie mdgt przyporzadkowaé produkt do wiasciwej grupy
odbiorcéw na duza skale.

Istotnym czynnikiem potrzebnym do uzyskania maksymalnych wynikéw
jest prawidtowe potaczenie sygnatdw od klientdw i treSci zwiazanych

z marka oraz naszych statystyk. Pozwala to dotrze¢ do wiasciwych
odbiorcéw w grupie aplikacji i ustug Facebooka.

Sktada]j oferty na wyzsze kwoty niz
poza sezonem sSwiatecznym

»  Wspdtczynniki konwersji rosng - podobnie jak koszt CPM
 Sktadaj oferty na wyzsze kwoty, aby wygrywac aukcje w okresach szczytu

¢ Zwiekszone wspdtczynniki konwersji prawdopodobnie przyniosa wyzszy
koszt CPM (koszt 1000 wyswietlen)

Maksymalizuj emisje przy dowolnym
koszcie

 Najnizszy koszt (bez limitu oferty) pozwala systemowi na sktadanie
ofert zgodnie z potrzebami w celu wydatkowania catego budzetu

- Skiadanie ofert jest elastyczne, ale istnieje putap oferty wewnetrznej, co pozwala
zapobiega¢ nieracjonalnym cenom

« Najwyzsza wartos¢ (tylko w przypadku optymalizacji pod katem
wartosci)




Osiagnij maksymalny poziom emisji
w ramach celu minimalnego wskaznika ROAS

« Ustal minimalny wskaznik ROAS na poziomie co najmniej 25%
ponizej sredniego historycznego poziomu tego wskaznika. Jezeli
nie uda sie tego uzyskac, emisja zostanie zatrzymana.

Uzyskaj przewidywalng emisje przy okreslonym koszcie.

Ustal koszt docelowy. Dzieki temu utrzymasz stabilny sredni koszt
pozyskania klienta wraz ze wzrostem kosztow.
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Najwazniejsze wskazdéwki pozwalajace
unikna¢ zbyt niskiego poziomu emisji

Jesli korzystasz z najnizszego kosztu z limitem oferty, przejdz
na strategie sktadania ofert o najnizszym koszcie bez limitu oferty.
Zapewni Ci to wieksza elastyczno$¢ w zakresie wydawania catego
budzetu.

Jesli korzystasz z najnizszego kosztu bez limitu oferty,
mozliwe, ze nasza wewnetrzna oferta automatyczna nie jest
wystarczajaco wysoka. Warto przetaczy¢ sie na limit oferty
z,,wysoka” wartoscia.

Jesli korzystasz z limitu oferty, zwieksz go. To prawdopodobnie
zwigkszy poziom emisji, poniewaz bedziemy mogli sktada¢ w Twoim
imieniu wyzsze oferty.

Jesli korzystasz z minimalnego wskaznika ROAS, skorygu;
go. Pozwoli to zyska¢ pewnos¢, ze osiggniemy lub przekroczymy
okreslone cele biznesowe.




OPTYMALIZACJA Wybierz wtasciwy cel

optymalizacji i1 zrealizuj

Spetnij minimalne wymagania dotyczace konwers;ji i zastosu;j to, co zamierzasz

optymalizacje pod katem odpowiednich wskaznikow. System emis;ji

wymaga minimalnej ilosci danych, aby méc w wiarygodny sposéb Aby wybra¢ wtasciwy rodzaj optymalizacji emisji reklam
przewidzie¢ wspdtczynnik konwersji i zmaksymalizowac korzysci. Im na potrzeby konkretnych celéw biznesowych, nalezy

cel optymalizacji jest blizszy rzeczywistemu celowi biznesowemu, tym dobrze przeanalizowa¢ wszystkie dostepne opcje. Funkcje
lepszy wynik moze wygenerowac system. optymalizacji pod katem zdarzen w aplikacji, konwers;ji

i sprzedazy w sklepie to przydatne i zaawansowane narzedzia,
jednak ich dziatanie rézni sie w zaleznosci od rezultatu, ktéry
Grupa starasz sie uzyskac.

odbiorcédw

Targetowanie + Optymalizacja(=

Optymalizacja pod katem zdarzen w aplikacji sprawdza
sie najlepiej w przypadku celéw zwigzanych z aplikacjami
i grami (np. instalacje, zakupy w aplikacji lub zwiekszenie
Gdy przekazesz nam swoje cele i preferencje targetowania, nasz intensywnosci uzytkowania).

algorytm uczenia maszynowego uwzgledni te dane wraz z aktywnoscig
i dziataniami odbiorcéw na Facebooku, aby zaprezentowa¢ Twaj
przekaz tym odbiorcom, ktérzy sa najbardziej sktonni do wykonania

Optymalizacja pod katem wartosci sprawdza sie najlepiej,
gdy konieczna jest maksymalizacja zwrotu z wydatkéw na

oczekiwanych dziatan. reklame lub wartosci na zakup.

Optymalizacja pod katem konwersji generuje jak najwiece;j
transakcji bez wzgledu na ich wartos¢.

Optymalizacja pod katem sprzedazy w sklepie pomaga
dotrze¢ w ramach kampanii na Facebooku do oséb, ktére
s3 bardziej sktonne do konwersji w sklepie stacjonarnym.

Optymalizacja pod katem wizyt w firmie pomaga dotrze¢
w ramach kampanii na Facebooku do oséb, ktére sg
bardziej sktonne do odwiedzenia sklepu (uzyj tej funkcji,
jesli optymalizacja pod katem sprzedazy jest niedostepna).




OPCJE OPTYMALIZACIJI

Cel

Wymagania

Istotne kwestie

Zdarzenia

w aplikacji

Konwersje

Wartosé

ThruPlay
(petne

Sprzedaz
w sklepie

Wizyty w firmie

Zwiekszenie liczby
dziatan w aplikacji, na
ktérych najbardziej

Ci zalezy, przy
jednoczesnym mozliwie
najnizszym koszcie za

wynik

SDK dla urzadzen
mobilnych, duza
docelowa grupa

odbiorcéw

Wyzszy koszt CPI/

CPM i mniej zdarzen.
Warto przetestowac
dla branz e-handlu, gier,
handlu detalicznego

i turystycznej.

Maksymalizacja liczby
dziatan w witrynie lub
poza nig, na ktérych
najbardziej Ci zalezy,
przy jednoczesnym
mozliwie najnizszym

koszcie za wynik

Piksel Facebooka

tatwiejsze
zastosowanie

na wieksza skale
niz w przypadku
optymalizacji pod

katem wartosci

Maksymalizacja
wskaznika ROAS lub
uzyskanie najwyzszej

wartosci zakupu

Piksel Facebooka lub
SDK dla urzadzen
mobilnych. Ponad

2min oséb lub ok. 3%

w przypadku grupy

podobnych odbiorcéw.

Kryteria kwalifikacyjne
do optymalizacji pod
katem wartosci. Warto
przetestowaé dla
branz e-handlu, gier,
handlu detalicznego

i turystycznej. Wyzszy

koszt za wynik.

wyswietlenie)

Umozliwia
reklamodawcom
optymalizacje i ptacenie
tylko za reklamy
obejrzane do konca

lub co najmniej przez
15 sekund

Tresci wideo

Dostepnos$¢:
Aktualnosci/
relacjefin-stream.
Prawdopodobienstwo
WyZszego
wspétczynnika VTR,

ale nizszego zasiegu

iwyzszego kosztu CPM.

Dotarcie do oséb

w poblizu lokalizacji
sklepéw i optymalizacja
pod katem osdb bardziej
sktonnych do dokonania

zakupu w sklepie

Skonfigurowanie
lokalizacji firmy oraz
przekazanie danych
dotyczacych sprzedazy
w sklepie za pomoca

funkcji konwersji offline

W potaczeniu z pikselem
i SDK zapewnia
widocznos¢ miedzy

urzadzeniami

Dotarcie do oséb

w poblizu lokalizacji sklepdw
i optymalizacja pod katem
0séb bardziej sktonnych do

odwiedzenia sklepéw

Skonfigurowanie lokalizacji
firmy oraz spetnienie
wymagarn raportéw
dotyczacych wizyt w firmie
(skontaktuj sie ze swoim

partnerem Facebooka)

Jesli mozliwe jest przekazanie
danych zpowrotem

za pomoca funkcji

konwersji offline, zastosuj
optymalizacje pod katem

sprzedazy w sklepie




Przykitad kampanii

Zwiekszenie sprzedazy w sklepie w okresie
sSwiatecznym dzieki optymalizacji pod katem
sprzedazy w sklepie

Sie¢ Ashley HomeStore chciata zwiekszy¢ sprzedaz,
przyciagajac wiecej klientéw do swoich sklepéw
stacjonarnych, jednocze$nie zachecajac ich do robienia wzrost

zakupéw. Wiecej informacji sprzedazy wsrdd
potencjalnych

klientow

vtk 8:41 AM —
Q e 9 wyzszy zwrot
e ) z wydatkéw na
Ashles Sporsored - @

‘We have the deals and stylish decor that you crave.

reklame wsréd
Get up to 50% off or 6 years no-interest when you po tenc j alnych
visit your local Ashley HomeStore during our Black 5 A
Friday Sale going on until 11/25, klientdow

These won't last long, so act now to take advantage
of these seasonal savings! i g

wzrost
sprzedazy wsroéd
retargetowanych
klientow

Zrédto: Ashley HomeStore, kwiecieri 2019 r., przyktad kampanii.


https://www.facebook.com/business/success/ashley-homestore

-

Najwazniejsze wskazdéwki
pozwalajace uniknaé¢ zbyt
niskiego poziomu emisji

 Zmien zdarzenie konwersji. Rozpocznij
od zdarzenia konwersji, ktére jest najblizsze
rzeczywistemu wskaznikowi KPI, i w razie
potrzeby przesuwaj sie w gore lejka.

Sprobuj zoptymalizowa¢ strone
docelowa. Ten rodzaj optymalizacji
sprawdza sie najlepiej, gdy gtéwnym
celem s3 wizyty w witrynie, i wymaga
podstawowego kodu piksela oraz
zdarzenia wys$wietlenia strony w celu
zmniejszenia wskaznika porzucen po
kliknieciu.




MATERIAL REKLAMOWY

Aby osiagnac zatozony cel, przygotuj materiaty dopasowane do oséb,
do ktérych chcesz dotrze¢. Materiat reklamowy moze mie¢ znaczacy
wptyw na wspotczynniki konwersji, a niski wspdtczynnik konwersji moze
skutkowad niewystarczajacym poziomem emisji kampanii.

Twérz z mysla o konwersji
Dodanie animacji do nieruchomych obrazéw pozwala tworzy¢ sugestywne
i skuteczne reklamy nastawione na wzrost wynikéw.

» Kampanie wykorzystujace materiaty statyczne z prostymi animacjami
odnotowaty wyzszy wzrost konwersji wzgledem samych obrazéw
statycznych.

« Kampanie wykorzystujace materiaty statyczne i filmy odnotowaty
wyzszy wzrost konwersji wzgledem samych obrazéw statycznych.

Zasoby dostosowane do umiejscowien

Wybierz opcje edycji umiejscowien, aby mie¢ pewnos¢, ze reklama bedzie
wyswietlana we wiasciwym miejscu i w odpowiedni sposdb, zgodnie
zTwoja strategia we wszystkich umiejscowieniach.

Reklamodawcy, ktérzy chca recznie wybiera¢ umiejscowienia, moga
dostosowywac materiaty, aby okresli¢, jakie reklamy maja by¢ pokazywane

w poszczegdlnych umiejscowieniach, i mie¢ pewnos¢, ze beda one wyswietlane
prawidtowo. Dostosowujac materiaty reklamowe, mozna tatwo wybrac

idealny obraz lub film dla konkretnych umiejscowien w ramach jednego
zestawu reklam. Ta opcja nadaje sie tez dla reklamodawcdw, ktérych strategia
zarzadzania trescia zaktada, ze konkretne materiaty beda wyswietlane
wkonkretnych umiejscowieniach.

Dunska luksusowa marka obuwnicza
Roccamore przeprowadzita kampanie
nastawiona na konwersje, korzystajac
z bardzo atrakcyjnych reklam

w formie kolekcji.

Uzyskane wyniki:

3,7 raza 3,6 raza

wyzsza sprzedaz wieksze
przy koszcie przychody ze
pozyskania klienta sprzedazy
wynoszacym okolo w sklepach
jednej trzeciej stacjonarnych
w pordéwnaniu
z poprzednimi
kampaniami

SUCCESS 5TORY
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http://www.facebook.com/business/success/roccamore

Materialy biyskawiczne

Funkcja materiatéw btyskawicznych na Facebooku i Instagramie
pozwala zapewni¢ odbiorcom btyskawiczny dostep do katalogu.
Format ten przycigga uwage odbiorcéw, poniewaz jest
petnoekranowy, tatwy w obstudze, wciagajacy i szybko sie wczytuje.
Wiecej informacji

Wskazdéwki

Skorzystaj z funkcji Btyskawiczny sklep, aby
przedstawi¢ produkty w uktadzie siatki

i umozliwi¢ odbiorcom przegladanie wiekszej liczby
przedmiotéw w jednym miejscu.

Dodaj karte lokalizatora sklepéw i odpowiednie
wezwania do dziafania (np. ,,Jak dojechac”), aby
utatwi¢ odbiorcom znalezienie najblizszego sklepu
w przypadku korzystania z celu Ruch w firmie.



https://www.facebook.com/business/ads/instant-experiences-ad-destination

Promocja produktu Opis produktu
lub usitugi

Szablony sSwiateczne

Przedstawiamy zestaw czterech szablonéw
nawigzujacych do tematyki Swigteczne]. Niezaleznie od
tego, czy chcesz wypromowac produkt, opisa¢ przedmiot
badz ustuge, zaprezentowac zalety produktu czy tez
wyrézni¢ przekaz marketingowy, szablony Swigteczne
pomoga Ci tworzy¢ filmy w gwiazdkowym klimacie
dostosowane do urzadzer mobilnych.

Naklejki. Naklejki to znakomity sposéb, aby szybko
dodac¢ do filmu wymowny przekaz i obrazowe
wezwania do dziatania.

2%

Przedstawienie zalet Wyrdznienie przekazu
produktu marketingowego

Najwazniejsze wskazoéwki
pozwalajace uniknaé¢ zbyt
niskiego poziomu emisji

20%
OFF
Jean-Luc’s
Holiday
Collection

« Dodaj nowy materiat reklamowy do
zestawu reklam.
Po dodaniu nowej reklamy nasz system
ja zbada i przypisze przewidywany
wspotczynnik konwersji, ktéry moze by¢
wyzszy niz aktualny. Dzieki temu na zestaw
reklam mozna przeznaczy¢ wiekszy budzet.

Wyproébuj nowe podejscie do materiatu
reklamowego.

Sprébuj potaczy¢ rézne filmy lub obrazy
albo poeksperymentu;j z tekstem.
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Szacunkowy budzet Znana polska platforma modowa online
poprawita skutecznosé dziatan

marketingowych dzieki wspéipracy
Kompleksowe rozwiazanie z partnerem marketingowym Facebooka
(ROI Hunter), ktéry pomégit jej
] ] ) o skonfigurowa¢ automatyczne tworzenie
Korzystajac z reklam dynamicznych, mozesz promowa¢ odpowiednie reklam dynamicznych na potrzeby

produkty z katalogu Swigtecznego poprzez retargeting niedawnych kampanii nastawionej na poszukiwanie
gosci witryny lub docieranie do nowych klientéw przy uzyciu potencjalnych klientéw.
targetowania szerokich grup odbiorcéw.

I wzrost

wspéiczynnika

Wskazoéwki konwersji

e Twérz reklamy z motywami Swigtecznymi
iwyrdzniaj oferty ograniczone czasowo, aby
dodatkowo zacheca¢ do zakupu.

Ustaw budzet pod katem spodziewanych
wspotczynnikéw konwersji w dniach
o wzmozonej aktywnosci zakupowe;j.

Domodr & ROIFHuUnter

=tiAE BATRErand dynamic ads
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http://www.facebook.com/business/success/domodiandroihunter

ZWIEKSZANIE SPRZEDAZY W INTERNECIE W OKRESIE éWIATECZNYM

Nazwa kampanii

Cel kampanii

Cel

1 Konwersje
1 Sprzedaz z katalogu

Format reklam

(1 Reklamy wideo
1 Kolekgcja (tylko Aktualnosci na Facebooku i Instagramie)
1 Karuzela

Umiejscowienia

Aktualnosci na Facebooku
Marketplace Facebooka
Aktualnosci na Instagramie
Audience Network
Messenger

Relacje

O O000n0

Docelowa grupa

odbiorcéw

Kompleksowe Cel optymalizacji
rozwiazania
|1 Optymalizacja pod katem

Reklamy aynamiczre PYY S
L’W argeting, r konwers;ji
777777 NG . 1 Optymalizacja pod kat
dynamiczne z szerokim S

. wartosci
targetowaniem, reklamy.
przenoszgee do (Messengera

Plan pomiarowy

Data rozpoczecia kampanii

Pazdgziernik 2019

Data zakonczenia kampanii

Szacunkowy budzet

*********************************

_________________________________
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ZWIEKSZANIE SPRZEDAZY W SKLEPACH W OKRESIE éWIATECZNYM

Wskazowka
Nazwa kampanii Cel kampanii
0 Sy, Dodaj karte lokalizatora sklepéw i odpowiednie

e e e i RWQ@WW,WW§W@,W§ZQZ&@WQM wezwania do dziatania (np. ,,Jak dojechac¢”), aby

MomerncLe Sezorni éw@zﬁeaznega' utatwi¢ odbiorcom znalezienie najblizszego sklepu
___________________________________________________________________________ w przypadku korzystania z celu Ruch w firmie.
Cel Format reklam Umiejscowienia
1 Ruch w firmie ] Reklamy wideo [] Facebook

[ 1 Kolekcja (tylko Aktualnosci na Facebooku i Instagramie) [] Instagram

] Karuzela (] Audience Network

] Relacje
Docelowa grupa odbiorcéw Cel optymalizaciji Plan pomiarowy
orzystanie z koruwersji offli o . : i

Kvﬁ”"""z""f_”f_f*/ff_fmff ] Optymalizacja pod katem sprzedazy w sklepie K%QC@FMWQJ— werost konwersi.
Wweeldproypomnieniaste offline, werost liczby wizy? w firmie, __
Rlientom firmy wzrost konwersii online.
Data rozpoczecia kampanii Data zakonczenia kampanii Szacunkowy budzet
Pazdziernik2019 24 grudnia 2019 i i
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FAZA 4

Styczen

SPRZEDAZ

| RETENCJA
W OKRESIE
POSWIATECZNYM

Zrédto: 1., Facebook Global Holiday Study” - badanie online przeprowadzone na
zlecenie Facebook 1Q przez Ipsos, styczer 2019 r.

Caty czas dodawaj nowe oferty

Koniec szatu $wigtecznych zakupdéw nie oznacza konca okazji do poprawy
wynikéw. W tym czasie mozesz dodatkowo zwigkszy¢ sprzedaz wsréd
klientéw pozyskanych w okresie $wigtecznym.

Wielu klientéw nadal robi zakupy w pierwszym miesigcu nowego roku, aby
skorzystaé z sezonowych wyprzedazy. 44% oséb wymienia wyprzedaze
jako gtéwna przyczyne styczniowych zakupéw'. Dlatego warto wyréznic
linie produktéw na nowy rok i przygotowac oferty specjalne, aby zacheci¢
klientéw do odwiedzenia witryny oraz sklepéw stacjonarnych. Przy uzyciu
reklam ofert na Facebooku mozesz tworzy¢ i przedtuza¢ terminowe znizki
i promocje oraz proponowac je osobom, do ktérych chcesz dotrzec i ktére
chcesz zacheci¢ do zakupu.

Jak pozosta¢ w kontakcie z klientami?

Powigzane oferty

 Znizki na powigzane produkty przystugujace po zakupie
 Ustugi zbierania opinii klientéw

* Kampanie promujace marke

* Messenger

Kampanie sprzedazy krzyzowej i dodatkowej (po sezonie $wigtecznym)

« Caly czas dodawaj nowe oferty
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Przykitad kampanii
Elise — asystentka zakupowa

Firma Shop Direct chciata zwiekszy¢ rozpoznawalno$¢
swojej marki Very.co.uk i zainteresowanie nia
w okresie Swiatecznym, a takze poprawi¢ wyniki

sprzedazy w najbardziej konkurencyjnym okresie roku. dodatkowe]

sprzedazy

W zwiazku z tym utworzono przyjaznego bota
wvMessengerze, ktérego nazwano Elise, poniewaz
tak nazywata sie postac ze $wiatecznej reklamy marki.
Zadaniem bota byta pomoc obecnym i potencjalnym
klientom w znalezieniu idealnego prezentu.

zZwrot
z inwestycji

wil 0941 +

< Kot Inflatable Planet o
ome

Hey I'm Elise!
| love science and space and
when | grow up | want to be

an astronaut 47 ) ; wzrost
rozpoznawalnosci
kampanii

Let's help you fird the gift
that will help someone find
theirs...

How old is the special
person?




PLAN KAMPANII SPRZEDAZOWEJ PO SEZONIE éWIATECZNYM

Nazwa kampanii

Cel kampanii

Zaprezentowanie kllentom nowych

Cel kampanii

L1 Konwersje
1 Sprzedaz z katalogu
1 Ruch w firmie

Format reklam

[] Relacje

(] Reklamy wideo

] Kolekgcja (tylko Aktualnosci na Facebooku
i Instagramie)

L] Karuzela

Umiejscowienia

I IR I A A A B A

Facebook

Instagram Stories
Marketplace

Aktualnosci na Instagramie
Audience Network
Messenger

Docelowa grupa odbiorcéw

Cel optymalizacji

1 Optymalizacja pod katem konwersji
1 Optymalizacja pod katem wartosci

Data zakonczenia kampanii

Plan pomiarowy

77777777777777777777777777777777777777777

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
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STATYSTYKI
| TAKTYKI
DOTYCZACE

OKRESOW
WZMOZONE)J
AKTYWNOSCI
ZAKUPOWE)

Sezon Swigteczny trwa obecnie od korica pazdziernika az do styczniowych
wyprzedazy. Mimo ogromnej konkurencji moze to by¢ tez niezwykle intratny
okres - o ile dobrze wszystko rozplanujesz i zaczniesz dziata¢ odpowiednio
wczesnie. Wraz z wydtuzeniem sezonu $wigtecznego pojawito sie wiecej
okreséw wzmozonej aktywnosci zakupowej. Okresy te stanowia dla nas
okazje do dotarcia do odbiorcéw i ksztattowania ich okotoswigtecznych
nawykdéw zakupowych.

Dane konwersji online zanotowane na Facebooku w sezonie
Swiatecznym 2018 (dane wewnetrzne)

Czarny Pigtek

Cyberponiedziatek

Ostatni dzien wysytki

& & & > & & & > S & & J ) ) )
I PO T Y P M R N I PP
NI A N VA R T A A U AN G s
’ A N X o P o o 0 S P
A L) L) N ~ ) 3 & K ~ A~ L " N P S
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W SEZONIE SWIATECZNYM WYSTEPUJE WIELE OKRESOW WZMOZONEJ
AKTYWNOSCI ZAKUPOWEJ (SZCZYTOW), A KAZDY Z NICH MA

NIEPOWTARZALNY CHARAKTER

11:11

Czarny Poniedziatek
Czarny Piatek
Sobota zakupdw lokalnych
Cyberponiedziatek
Wtorek Dobroczynnosci
Ostatni dzien wysyiki
Wigilia
Drugi dzieA Swiat
Nowy Rok

Trzech Kréli

Wyprzedaze styczniowe

11 listopada
25 listopada
29 listopada
30 listopada
2 grudnia
3 grudnia
16 grudnia
23-24 grudnia
26 grudnia
1 stycznia 2020
6 stycznia 2020

1-31 stycznia

Region Priorytet

Wysoki

Caty sSwiat
Caty Swiat
Caty Swiat
Caty sSwiat
Caty Swiat
Caty Swiat
Regionalny
Caly Swiat
Regionalny
Caty sSwiat

Regionalny

Caly sSwiat

Niski
Wysoki
Niski
Wysoki
Niski
Sredni
Niski
Sredni
Niski
Niski

Wysoki
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Procent oséb robiacych zakupy w czasie swiat

36%

31%

26%

21%

16%

11%

11:11 Czarny Piatek Sobota Cyberponiedziatek Drugi dzieh Swiat
zakupéw w
matych firmach

6% L

B 2017 W 2018

Zrédto: 1., Facebook Global Holiday Study” - badanie online przeprowadzone na zlecenie Facebook 1Q przez Ipsos, styczer 2019 .




OGOLNE STRATEGIE NA OKRESY WZMOZONEJ
AKTYWNOSCI

 Zacznij wczesniej publikowa¢ korzystne
oferty, aby maksymalnie wydtuzy¢ kazdy
okres wzmozonej aktywnosci.

« Wywotaj wrazenie, ze trzeba dziata¢
szybko, publikujac ,,oferty ograniczone
czasowo” itd.

» Wyprzedaze btyskawiczne

Duze wyprzedaze btyskawiczne pozwalaja generowac
konwersje i budowa¢ grupe odbiorcédw na potrzeby
retargetingu przez caty sezon $wigteczny.

Cogodzinne wyprzedaze produktéw w okresach
wzmozonej aktywnosci regularnie przyciagaja
klientéw i zachecaja ich do zapoznania sie z Twojg
oferta.

¢ Wyprzedaze z progami wydatkéw

Wyprzedaze z progami wydatkéw generuja wieksza
Sredniag wartos¢ zamdwien. Zachecajac klientéw do
wydania dodatkowych pieniedzy w celu uzyskania
wiekszych znizek, mozesz generowac przyrost
wynikéw.

Oferuj upominki za przekroczenie progu lub

darmowa wysytke, aby pobudzi¢ sprzedaz. Kazdy lubi
,darmowe” upominki i wysytke.

Oferuj znizki na zakup produktéw w pakiecie. tacz
w pakiety podobne lub uzupetniajace sie produkty,
aby zwiekszy¢ Srednia wartos¢ zamdwien.

« Sprzedaz detaliczna

Zwieksz liczbe klientéw w sklepach stacjonarnych
przy uzyciu spersonalizowanych reklam dotyczacych
poszczegdlnych placédwek.

Oferuj dodatkowe znizki za zakupy z odbiorem

osobistym (zamdwienie online, odbidr w sklepie),
aby zaoszczedzi¢ na kosztach wysyiki.

Lojalnos¢

- Przygotuj wczesne oferty dla lojalnych i statych
klientéw.

- Przygotuj oferty z kodami znizkowymi, aby
zacheci¢ do powrotu klientéw, ktdrzy zrobili

zakupy w Czarnym Tygodniu.

- Zbuduj lojalnos¢ klientéw, oferujac korzystne
zasady zwrotdw.

Prowadz kampanie z uzyciem botéw
w Messengerze, aby obnizy¢ koszty
i wspomaoc proces zakupowy.

Skieruj oferty na rynki zagraniczne
(USA/Kanada, UE, Azja): Czarny Piatek
jest obchodzony wszedzie.

Staraj sie za czesto nie wprowadzac
zmian w budzecie i strategii -
wszystko powinno by¢ ustalone na
miesiac przed rozpoczeciem kampanii.

Zachowaj elastycznos¢ w przypadku
ofert, ktore ciesza sie popularnoscia
- mozesz je wydtuzac poza okresy
wzmozonej aktywnosci.

Stosuj spdjny przekaz dotyczacy
znizek we wszystkich kanatach
sprzedazy.

Pilnuj, aby znizki wypadaty korzystnie
na tle konkurencji.

Wszystkie najwazniejsze
okresy wzmozonej
aktywnosci zakupowej
zwiekszyly swoja
popularnos¢ w 2018 r.
na catym swiecie.




STRATEGIE REKLAMOWE
NA OKRESY WZMOZONEJ
AKTYWNOSCI

¢ ProwadZ kampanie nastawione na wzrost
wynikéw z uzyciem sprawdzonych
$wigtecznych materiatdéw reklamowych.

« Zwieksz budzet, aby uzyskac jak najwiecej
konwersji w okresach wzmozonych
zakupow swiatecznych.

- Prowadz dziatania w dniach przed szczytami
zakupowymi i po nich, aby zwiekszy¢ wskaznik ROAS.

« Zadbaj o spéjnos¢ materiatow
reklamowych i stron docelowych.
- Czy korzystasz z reklam dynamicznych w réznych

jezykach? Czy Twoja strona docelowa jest
zlokalizowana?

e = W
e <
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Przygotuj materiaty do kampanii pod
katem celdw zwiazanych z poprawa wynikéw

OPTYMALIZACJA REKLAM

« Maksymalizacja ptynnosci (optymalizacja budzetu kampanii,
automatyczne umiejscowienia, dostosowywanie zasobéw do
umiejscowienia, dynamiczna optymalizacja pod katem jezyka,
wielojezyczne reklamy dynamiczne)

- Scal grupy odbiorcéw méwiace réznymi jezykami (w tym celu skorzystaj
zdynamicznej optymalizacji pod katem jezyka i zestawierh wielojezycznych dla
wielu krajow).

- Wykorzystaj wszystkie umiejscowienia, aby zwiekszy¢ swoja skuteczno$¢ na
zattoczonych aukcjach.

- Sprébuj skorzystaé z funkcji optymalizacji budzetu kampanii do usprawnienia
targetowania (fatwiejsze zarzadzanie i mniej budzetéw do korygowania).

- Uwzglednij odbiorcéw, ktérzy mieli kontakt z Twoja firma (osoby, ktére wykonaty
dziatania na stronie lub na Instagramie, spedzity troche czasu w witrynie lub
otrzymaty znizki).

« Sktadanie ofert i optymalizacja

- W czasie Czarnego Tygodnia przetacz sie na optymalizacje z przedziatem 1 dnia od
klikniecia

- Stosuj optymalizacje pod katem rzeczywistego celu biznesowego
- Optymalizacja pod katem wartosci moze poprawi¢ wskaznik ROAS

- Nie stosuj opcji zakupu pod katem zasiegu i czestotliwosci (aukcja jest tarsza
iduzo pewniejsza)

- Nie stosuj limitéw ofert, tylko korzystaj z automatycznego sktadania ofert

- Testuj opcje optymalizacji pod katem réznych zdarzen lejka, aby uzyska wieksza
liczbe zdarzen (wyswietlenie zawartosci / dodanie do koszyka [ zakup).

- Prowadz zautomatyzowane kampanie, aby spersonalizowa¢ dziatania
marketingowe.




éWIATECZNE SZCZYTY ZAKUPOWE
11:11

Swieto pochodzace z Chin, znane wczeéniej jako Dzien Singla

i przypadajace 11 listopada. 11:11 to dzien, w ktérym kazdy kupuje prezent
sobie. Jest on popularny w Azji i zyskuje na znaczeniu w Europie, na
Bliskim Wschodzie, a takze w Afryce i Ameryce Pétnocne;.

Sklep Alibaba zaczat organizowa¢ promocje z okazji 11:11 juz w 2009

r. i ten dzien jest obecnie najwiekszym wydarzeniem zakupowym na tej
platformie, generujac obroty na poziomie 6 min USD. W 2018 r. grupa
Alibaba uzyskata ponad 30 mld USD przychoddw ze sprzedazy, zawierajac
transakcje w ponad 230 krajach’.

¢ Sprzedaz w zwigzku z tym $wietem zaczyna rosnaé na poczatku
listopada i osiaga szczytowa wartos¢ 11. dnia miesiaca.

e 11:17 to niepowtarzalny dzieh w kontekscie réznorodnosci
sprzedawanych produktéw. Popularnoscia ciesza sie zaréwno telefony,
jak i mleko w proszku czy pieluchy.

Ponad 4 Oo/ transakcji sprzedazy
(0

w sklepie Alibaba
zokazji 11:11 dotyczy
marek zagranicznych?

- Marka MAC sprzedata w tym dniu 3700 szminek w specjalnej edycji w ciagu
sekundy.

- Buick, amerykanski producent samochoddw, sprzedat jednego dnia ponad 7000
aut.

- Telefony iPhone firmy Apple sprzedawaly sie lepiej niz modele najbardziej znanych
firm z Chin: Huawei i Xiaomi.

Zrédto: 1. Salesforce Blog: ,, ”, listopad 2018 r; 2. Forbes, ,,Alibaba’s Singles’ Day
Hits Another Record: 3 Takeaways Beyond The Big Number”, listopad 2018 r.



https://www.salesforce.com/blog/2018/11/singles-day-stats-you-wont-see-anywhere-else.html

Dane konwersji online zanotowane na Facebooku
w sezonie Swigtecznym 2018 (dane wewnetrzne)

Widoczne skoki konwersji 11:11 w ujeciu globalnym sa
generowane przez wschodnioazjatyckie sklepy internetowe, ktére
promuja ten nowy dzien wyprzedazy. W dniu 11:11 zanotowano
wiecej konwersji w handlu elektronicznym niz w innych szczytach
zakupowych w sezonie $wigtecznym'.

Strategie na 11:11

¢ Mozesz rozpocza¢ swoje kampanie $wigteczne w dniu tego wydarzenia
zakupowego, ktdre jest istotne dla firm prowadzacych dziatalnos¢
miedzynarodowa.

¢ 11:11 zyskuje na znaczeniu. Poznaj jego popularno$¢ w poszczegdlnych
regionach i przygotuj kampanie zgodnie z lokalnym poziomem
Swiadomosci tego najnowszego wydarzenia zakupowego w kalendarzu
Swigtecznym.

« Wykorzystaj popularnos¢ 11:11 w Azji Potudniowo-Wschodniej,
Australii, Hiszpanii i Brazylii, aby zwiekszy¢ zwrot z inwestycji.

Zrédio: 1. Dane wewnetrzne Facebooka, maj 2019 .

Zerwij z tradycja

Wyprzedz konkurencje, przygotowujac skuteczne
materiaty reklamowe oraz kampanie nastawione na
wzrost wynikow i wez czynny udziat w wydarzeniu, ktore
wkrétce stanie sie najwazniejszym szczytem zakupowym
w okresie Swigtecznym.




Czarny Tydzien

W trakcie Czarnego Tygodnia wystepuja trzy szczyty zakupowe, z ktérych
najwazniejsze to Czarny Pigtek i Cyberponiedziatek. Tydzier zaczyna sie

w poniedziatek przed Czarnym Pigtkiem i jest to dobry czas na rozpoczecie
promowania wyprzedazy i wydarzen w Internecie.

W tym roku Czarny Piagtek przypada 29 listopada (w ubiegtym roku byt

to 23 listopada). To przesuniecie powoduje znaczne skrécenie okresu
zakupdw Swiagtecznych. Co wiecej, w wielu krajach Czarny Piatek bedzie
dniem ostatniej wyptaty przed Swietami dla wiekszoéci klientéw. Oba te
czynniki sprawiaja, ze tegoroczny Czarny Tydzien zapowiada sie na wielkie
wydarzenie zakupowe.

Dane konwersji online zanotowane na Facebooku w czasie
Czarnego Tygodnia (dane wewnetrzne)

Czarny Pigtek

Cyberponiedziatek

Ostatni dziefn wysytki

Czarny Piatek to najpopularniejszy dzieh zakupéw w sezonie
swigtecznym’.

Zrédho: 1. Dane wewnetrzne Facebooka, maj 2019 .




Strategie na okres przed Czarnym Tygodniem

» Okres przed Czarnym Tygodniem to Swietny czas na przeprowadzenie
kampanii promujacych marke i wzbudzajacych zainteresowanie. (Jest to
szczegdlnie istotne w przypadku produktéw z dtuzszym cyklem konwersji).

« Osoby wczedniej robigce zakupy zwykle poswiecaja wiecej uwagi kupowanym
prezentom i proces zakupowy trwa u nich dtuzej. Ponadto czg$ciej szukaja one
korzystnych okazji.

Zerwij z tradycja

Zorganizuj wyprzedaz starszych produktéw ze swojej oferty w weekend
przed Czarnym Pigtkiem, aby obnizy¢ koszt pozyskania klienta, aktywnie
wejs¢ w okres wyprzedazy i zbudowac liste klientow.

Czarny Poniedzialek

 Pierwszy dzien Czarnego Tygodnia, w ktérym nalezy przeznaczy¢ caty
budzet na reklamy nastawione na wzrost wynikéw.

 Sklepy internetowe zwykle zaczynaja akcje w poniedziatek, a sklepy
tradycyjne dopiero w czwartek (Swieto Dzigkczynienia) lub w Czarny
Piatek.

 Aby zapewnic atrakcyjno$¢ reklam, rozpocznij kampanie od taczonych
znizek, zwiekszajac je od poniedziatku do czwartku, lub po prostu
rozszerzaj oferte towaréw z obnizonymi cenami w kolejnych dniach

tygodnia.

Zerwij z tradycja

Zacznij od wiekszych znizek miedzy poniedziatkiem
asroda, aby wyprzeda¢ produkty przed wzrostem kosztu
pozyskania klienta, ktdry nastapi pod koniec tygodnia. - : S / /
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Czarny Piatek
« Dzien o najwiekszej liczbie konwersji w okresie Swigtecznym.

¢ Wszystkie kampanie powinny juz by¢ w toku. Koszt pozyskania klienta jest
w tym czasie wyzszy, ale zwigkszone wspdtczynniki konwersji z nawiazka
rekompensuja wszelkie zmiany kosztéw.

Doktadnie sprawdz wszystko przed rozpoczeciem kampanii, aby ten
dzien przebiegt sprawnie. Sprzedawcy detaliczni powinni uzywac narzedzi
pomiarowych konwersji offline.

Tegoroczny Czarny Pigtek przypada w tygodniu ostatniej wyptaty przed
Swietami.

Zerwij z tradycja

Sprébuj poszuka¢ nowych rynkdéw, na ktérych Czarny Piagtek pojawit
sie niedawno. Dzigki temu mozesz szybko poprawi¢ wyniki przy
nizszych kosztach.

Sobota zakupéw lokalnych

» Celem tej inicjatywy zakupowej jest umozliwienie mniejszym sklepom
lokalnym skorzystania z okazji do zwigkszenia sprzedazy w zwigzku
zCzarnym Piatkiem.

Zerwij z tradycja

Wspdtpracuj z mniejszymi sklepami stacjonarnymi sprzedajacymi
Twoje produkty, aby zwiekszy¢ ruch w tych sklepach. Moze to
okazac sie skuteczna strategia PR-owa dla firm i marek z branzy
handlu elektronicznego. Mniejsze sklepy internetowe takze
powinny umiesci¢ w swoich reklamach informacje o akcjach
promocyjnych w tym dniu.




Cyberponiedziatek

 Ostatni dzien Czarnego Tygodnia, w ktérym dominuja wyprzedaze
internetowe, i drugi co do wielkosci szczyt zakupowy w tym tygodniu.

« Jest to dzien zakonczenia kampanii i dobry moment na zastanowienie
sie, czy warto je przedtuzac, aby sprzedac wiecej produktéw (pamigtaj
o elastycznosci).

» Tegoroczny Cyberponiedziatek przypada 2 grudnia, co oznacza, ze do
ostatniego dnia wysytki pozostanie niewiele czasu (2-3 tygodnie).

Zerwij z tradycja

Przedtuz wyprzedaze na kolejny tydzien, aby wykorzystac
efekt pobudzenia zakupowego po Czarnym Pigtku.

Wtorek Dobroczynnosci

Wtorek Dobroczynnosci (oznaczany hasztagiem #GivingTuesday) to
Swiatowy dzien obdarowywania sie, ktérego popularno$¢ buduja media
spotecznosciowe i ktdry przebiega w atmosferze wspdtpracy. Przypada
on bezposrednio po Cyberponiedziatku i stanowi poczatek sezonu
dobroczynnego, kiedy to wiele 0séb chce podarowac co$ innym z okazji
Swiat i korica roku.

Zerwij z tradycja

Nawigz wspétprace z lokalnymi organizacjami

charytatywnymi, aby Twoje datki w tym roku odniosty jak
najwiekszy skutek. Wiecej informaciji

Zrédto: 1. Facebook.com/help, ,Jakie dziatania podejmuje Facebook w zwiazku z ogélnoéwiatowym dniem dobroczynnoéci
Giving Tuesday w 2018 r.2”, 2019 r.
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W ubiegtym roku we Wtorek
Dobroczynnosci w ramach zbiorek
pieniedzy na Facebooku zebrano
125 min USD na cele charytatywne.
Facebook przekazat dodatkowo

7 min USD w datkach'.



https://donations.fb.com/givingtuesday/

Ostatni dzien wysyiki

 Tradycyjny okres zakupéw $wiatecznych dla klientéw robiacych " .
zakupy w Internecie konczy sie w tzw. ostatnim dniu wysyiki. - T — i =
Przypada on réznie w réznych regionach, wiec uwaznie wybiera; k
terminy zakonczenia kampanii i wywotaj wrazenie, ze trzeba dziatal - :
szybko, przypominajac o zblizajacym sie ostatnim dniu wysy#ki. . -' \

uzytkownikéw Internetu
w USA twierdzi, ze darmowa
wysyitka wpiywa na ich
E;f;g}/ decyzje zakupowe. Maksymalna
o akceptowalna przez klientéw
liczba dni oczekiwania na
paczke z darmowa wysyika
zmniejszyta sie z 5,5 w 2012
r. do 4,1 w 2018 r' 2,

Zerwij z tradycja

 Zacznij wczesniej kierowac reklamy do klientéw w regionach
o dtugim spodziewanym czasie wysytki (Australia, Azja

i Pacyfik), aby wykorzysta¢ poczucie koniecznosci szybkiego
dziatania zwigzane z ostatnim dniem wysyiki.

Marki z branzy handlu elektronicznego moga przedtuzy¢
sezon $wiateczny poza ostatni dzier wysyiki, ktadac

nacisk na ,,prezenty cyfrowe” (np. karty podarunkowe lub
produkty cyfrowe do pobrania).

Zrédto 1. eMarketer, ,, ”, listopad 2018 r,; 2. eMarketer, ,,
”, marzec 2018 . 58


https://content-na1.emarketer.com/online-shoppers-want-more-control-over-deliveries
https://content-na1.emarketer.com/shoppers-increasingly-impatient-with-delivery
https://content-na1.emarketer.com/shoppers-increasingly-impatient-with-delivery

Ostatni tydzien sprzedazy detalicznej
« W ostatnim tygodniu przed Swietami wiasciciele sklepéw stacjonarnych
maja znaczna przewage nad firmami z branzy handlu elektronicznego.

« Klienci kupujacy prezenty na ostatnia chwile mniej przejmuja sie cenami
i s3 gotowi zapfaci¢ wiecej za wygode.

Zerwij z tradycja

¢ Sprzedaz detaliczna: Zastandw sie, ktéra grupa demograficzna
jest bardziej sktonna do robienia zakupéw na ostatnia chwile i dla
kogo kupuja prezenty jej przedstawiciele. Aby usprawni¢ obstuge,
zaproponuj im mozliwo$¢ zamdwienia online z odbiorem osobistym.

Handel elektroniczny: Rozpocznij wczesniej wyprzedaz poswiateczna,
aby mogly z niej skorzystac osoby, ktdre chca kupi¢ prezent sobie.

Drugi dzien Swiat i Trzech Kréli

W wielu regionach Swieta obchodzi sie w réznych dniach i obowigzuja
rézne daty wyprzedazy. Znajomos$¢ waznych dat na poszczegdlnych
rynkach jest kluczem do sukcesu miedzynarodowych strategii
marketingowych.

Zerwij z tradycja

Aby obnizy¢ koszt pozyskania klienta i zwiekszy¢ rozpoznawalnos¢

marki, rozdysponuj budzet na szczyty zakupowe w réznych krajach
zuwzglednieniem lokalnych dat $wiat i spersonalizowanych tresci.




Wyprzedaze styczniowe

« Daty wyprzedazy réznig sie w zaleznosci od
regionu.

e Okres poswiateczny to nie tylko czas obnizek, ale
tez mozliwo$¢ przypomnienia sie klientom, ktérzy
zrobili juz zakupy, i zbudowania relacji.

* W Wielkiej Brytanii wyprzedaze rozpoczynaja sie
26 grudnia (Boxing Day), a w Hiszpanii dopiero
7 stycznia.

* Firmy z branzy handlu elektronicznego moga
rozpocza¢ wyprzedaze duzo wczesniej niz sklepy

stacjonarne (w ostatnim dniu wysytki). I
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SZYBKIE LINKI

Przydatne informacje, ktére pomoga
Ci przygotowac sie na sezon $wigteczny

Podstawy

Przewodnik dla poczatkujacych

Budzety
Wskazdwki dotyczace materiatéw reklamowych

Bezproblemowa przysztoé¢ wedtug Facebooka

Optymalizacja

Interpretacja wynikdéw

Emisja reklam

Strategie sktadania ofert
Wskazniki

Eksperymenty w ramach kampanii
Monitorowanie konwersji

Reklamy

Format reklamy
Umiejscowienia reklam
Grupy odbiorcéw

Cele kampanii

Firmy miedzynarodowe

Informacije ogdlne



https://www.facebook.com/business/help/1767727736592827
https://www.facebook.com/business/help/214319341922580
https://www.facebook.com/business/help/370852930116232
https://www.facebook.com/business/m/zero-friction-future/
https://www.facebook.com/business/help/554046005116505?helpref=search&sr=1&query=interpret%20your%20results
https://www.facebook.com/business/help/1000688343301256
https://www.facebook.com/business/help/1619591734742116
https://www.facebook.com/business/help/1452248935049010
https://www.facebook.com/business/help/2157673164314250
https://www.facebook.com/business/help/390524895098736
https://www.facebook.com/business/help/1263626780415224?
https://www.facebook.com/business/help/637140240080057
https://www.facebook.com/business/help/168922287067163
https://www.facebook.com/business/help/429925181085716
https://www.facebook.com/business/m/going-global

PODSUMOWANIE

Swieta to doskonata okazja do nawiazania kontaktu z klientami i zadbania o to, aby Twoje
produkty i marka znalazty sie na samej gorze ich list zyczeh. Chociaz szczyt sezonu Swigtecznego
przypada na listopad i grudzien, to aby kampania $wigteczna odniosta sukces, trzeba ja
rozpocza¢ duzo wczesniej. | nie chodzi tylko o planowanie. Do$wiadczeni handlowcy zaczynajg
testy juz w lipcu i startuja z kampaniami nastawionymi na promocje marki i pozyskiwanie
nowych klientdw na sezon $wiagteczny wraz z poczatkiem roku szkolnego.

Poniewaz klienci czesto podejmuja decyzje o zakupach swigtecznych, korzystajac z telefondw,
masz okazje przekaza¢ im inspiracje, usprawni¢ proces zakupowy, a takze pomdéc wdokonywaniu
zakupdw w sklepie internetowym lub stacjonarnym.
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http://fb.com/itsinsights
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