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Po drugie — pozyskanie ruchu do strony

Dziatania, ktorych celem byto zwiekszenie ruchu na stronie oparlismy
na reklamach dynamicznych do szerokiej grupy odbiorcow,
optymalizowanych pod konwersje lub klikniecia linku (zwracalismy uwage
zarowno na koszt CPC, jak i pozyskane konwersje). Intensywne dziatania
prowadzilismy zwtaszcza w okresach spadku zasiegu na listach
remarketingowych.

Do najlepiej dziatajgcych kierowan pod katem CPC nalezaty grupy

podobnych odbiorcow (opartych na osobach najbardziej aktywnych na
stronie i uzytkownikach, ktérzy dokonali zakupu) oraz kierowania Core
Audience, nakierowane na zainteresowania zwigzane z ogrodnictwem.

W wypadku tresci dla szerokiej grupy odbiorcow, do reklam
podkreslajgcych korzysci z dokonania zakupu w e-sklepie, algorytm sam
dobierat wyswietlane produkty do uzytkownika. Testowalismy rowniez
zawezenie feedu produktowego na konkretne kategorie produktow
popularnych w danym sezonie (np. grille). W kampanii komunikowalismy
korzysci z wybrania odpowiedniego sprzetu - utatwienie prac w ogrodzie,
zyskanie czasu, roznorodnosc dostepnego asortymentu.
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Po trzecie — Testowanie réznych rozwigzan

Na podniesienie efektywnosci kampanii sprzedazowe| i utrzymanie
pOziomu ruchu na stronie oraz aktywnosci uzytkownikow wptyw miaty
zarowno testy roznorodnych rozwigzan, jak i nowe mozliwosci
udostepniane przez platforme.

Jednym z testowanych aspektow byty ramy czasowe. Wykorzystywalismy
zarowno krotkie (0-3 dni), jak i dtugie (150-180 dni) - zaréwno pod kagtem
grup remarketingowych, jak i grup zrodrowych dla kierowan lookalike.
Wykorzystywalismy rowniez optymalizacje docelowego kosztu klikniecia
lub konwersiji, zachowujgc jak najnizszy koszt konwersji przy korzystnym
zasiegu kampanii. Dodanie nowych rozwigzan (t.j. uzupetnienie feedu
produktowego o dodatkowe zdjecia produktow, co umozliwito
stworzenie automatycznych pokazow slajdéw) sprawito, ze kreacje
reklamowe skuteczniej przyciggaty wzrok uzytkownika.
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Zasieg:

OB WYNIKI ROK DO ROKU

Sektor:

Ogrodnictwo ® Wozrost liczby zakupow (w atrybucji 28 dni po kliknieciu)
0 947% przy wzroscie budzetu mediowego o 44%.

Grupa docelowa: e Spadek kosztu klikniecia 0 92% przy jednoczesnym utrzymaniu

Kobiety, mezczyzni wolumenu i jakosci ruchu z kampanii.
25+

e Wzrost ROAS o 115 punktéw procentowych.

Czas kampanii:

V- VI 2017
V- VI 2018




