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Brief

Hatshop.se vill 6ka forsaljning inom segmentet Herrhattar (https://hatshop.se/herrhattar/). De
har hort av sig till dig for att fa hjalp med sin paid social strategi. Infon de har gett dig ar att de
vill 6ka forsaljningen inom segmentet "man 25-45 ar”. De vill dven att vi haller oss under 120
kr i CPA (de vill alltsa inte betala mer an 120 kr per konvertering/kép)




Valj tre sociala medier dar de bér annonsera.
Forklara varfor du tycker att de bér synas pa
just dom sociala medierna.

Har valjer jag Facebook, Instagram och
Snapchat som mina tre sociala medier till
malgruppen man i dldern 25-45.

Enligt statistiken som vi tittade pa i klassen sa
har Facebook och Instagram fortfarande
overlagset flest anvandare i denna malgrupp, sa
de blir sjalvklara val har. Datan kommer fran
Svenskarna och Internet.

Statistik - Kvinnor och Man
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Jag tvekade lite om jag skulle valja LinkedIn istallet for
Snapchat som tredje val.

Eftersom anvandarna pa Snapchat generellt ar yngre sa
ar de inte lika kopstarka. Men de ar de framtida
kunderna, och de yngre lagger mer av sin inkomst pa
sig sjalva. A andra sidan var det 6kad farsaljning som
var malet med kampanjen och malgruppen pa LinkedIn
ar ju mer kopstarka.

Jag valde till slut Snapchat for att det ar fler som
anvander Snapchat varje dag. LinkedIn anvands mer
sallan, sa chansen att na nagon dar blir ju darfor lite
mindre.
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Vi vet att de vill na mén i aldern 25-45 ar. Men vilka mer mélgrupper bér vi annonsera mot? Ge exempel pa
vilken typ av malgrupper du tycker vi bér annonsera mot och varfér.

Forst skulle jag hoja aldern pa malgruppen sa att de dven nar lite dldre man, en mer kopstark grupp
som ocksa ofta bar hatt. Jag skulle hoja aldern till 70.

Efter det sa tycker jag att man kan rikta sig mot kvinnor i aldern 35-70, eftersom en hatt kanns som en
bra present till en partner. De saljer ju ocksa hattar till kvinnor, sa de kanske snubblar in dar efter.

Om budgeten var obegransad och malet inte bara 6kad férsaljning hade jag ocksa velat vanda mig mot yngre
man, men da i ett mer varumarkesbyggande syfte. Manga trender kommer ju fran de yngre och sprider sig
uppat i aldrarna.




Skapa en funnel (tratt). Visa vilka steg du vill anvanda i funneln och i vilken del av funneln du placerar
dina malgrupper. Férklara varfér du valt som du gjort.

VARUMARKE

Eftersom att malet med kampanjen &r 6kad forsaljning och eftersom vi har ett tak pad CPA s& kommer
vi inte att satsa pa den har delen av tratten.

| en annan kampanj hade den har delen anvants till att 6ka kdnnedomen om var hattbutik for att lattare
kunna na var framtida kundbas.




FORDJUPNING

Har satsar jag en del. Vi riktar oss till de som tidigare har visat nagot intresse for var hemsida eller vara
sociala medie-kanaler. Jag gar den maximala langden tillbaka i tid, da flera av vara hattar ar lite dyrare
och man kanske funderar ett tag innan man képer en. Har hoppas jag att det finns en del mannsikor
som glomt att de ju var igang med att kopa en hatt for ett tag sen, och som bara behdver en liten
paminnelse om att det ar en bra ide att sla till nu.

« De som varit inne pa sidan de senaste 30-180 dagarna
« De som sett pa mer an 50% av mina videoreklamer
« De som faljer eller har likeat pa sociala medier de senaste 30-180 dagarna.




KONVERTERING

Har satsar vi mest eftersom detta &r den malgrupp som &r varmast, alltsa narmast ett kop. Har
hoppas vi att det ska finnas ratt manga som vi kan fa konvertera. Dessa mannsikor har nyss tankt
tanken att kopa, eller ar sa pass intresserade att de har engagerat sig med sociala medier eller brev.

Har riktar vi annonserna mot:

* De som varit pa sidan de senaste 30 dagarna

« De som lagt nagot i varukorgen utan att kdpa

« De som engagerat sig pa nagon av vara sociala medie-kanaler de sista 30 dagarna
* De som kollat specifika produkter

« De som prenumererar pa nyhetsbrev.




| funneln ska du dven skriva ut dina tre sociala medier du valt. Férklara vilka du vill anvanda i respektive

steg? Vill du tex bara anvédnda 1 social media i sista steget | funneln eller alla 3 sociala medier i alla steg?
Motivera ditt val.

Jag anvander bara Facebook och Instagram till det mittersta steget i funneln. Snapchat kédnns som det
mindre sadkra kortet sa for att halla var CPA nere sa tar vi bara Snapchats allra varmaste kunder i det
sista steget, for att na de som nyligen visat intresse.

| det sista steget anvander jag mig av alla mina sociala medier, alltsa de kunder som nyligen visat intresse,
lagt i varukorg, eller far vart nyhetsbrev och som gar att na genom nagon av dessa tre kanaler.

Varumarkesbyggande - anvands inte i denna kampanj -
Fordjupning - Facebook, Instagram -
Konvertering - Facbook, Instagram, Snapchat -




Forklara vilket campaign objective du véljer i varje steqg i funneln och varfér du vill optimera pa det séttet.

Varumarke

Om jag skulle anvant detta steg sa skulle jag ta Brand Awareness som Campaign Objective. Det var ju inte
ett mal som vi fick egentligen men jag skulle argumentera att det lonar sig att tanka lite langsiktigt
eftersom det tar tid att bygga upp relationer pa sociala medier. Med Brand awareness sa nar man de
kunder dar det &r mest troligt att de kommer ihag en, och den valjer jag har (fast Reach, dar man kastar
natet lite bredare, hade nog ocksa haft sina fordelar..).

Fordjupning
Har skulle jag valja Traffic, alltsa for att se hur manga av de vi nar som faktiskt bestker var sida. Detta
borde vara det som foér de potentiella kunderna narmast en framtida konvertering.

Konvertering

Har valjer jag Conversions, eftersom detta dven ar det framsta malet med kampanjen. Det &r ju sa har vi
senare kan mata hur framgangsrik var kampanj har varit.
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Skicka med en rekommendation till kunden géllande paid social som du inte o
skrivit om i ndgon av punkterna ovan. Valj alltsa bara en rekommendation Sole Society
och forklara varfér du rekommenderar att vi gor just detta. '

The tall boot with a stretchy back panel for
comfort and a stylish contrast.

Jag skulle nog tipsa om dynamiska annonser. Det verkar vara ett valdigt
effektivt satt att underlatta for de allra varmaste kunderna, sa att ett kop
kanns latt att genomféra och nara till hands. Dynamiska annonser passar
bra till webbutiker med manga produkter.

Jag skulle rekommendera att stalla in den pa att visa produkter som
personen har tittat pa eller lagt i varukorgen utan att kopa den senaste
manaden.

For att kunna gora detta maste man ha FB-pixeln pa sin sida (och Insta-

pixel, osv..), och lagga till eventen 'Add to cart’, View content’, och
‘Purchase’.

SOLESOCIETY.COM
Sole Society Calpyso Boot | SHOP NOW

Free U.S. shipping on all orders $50+
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