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Tak fordi du har valgt at downloade denne e-bog, som skal
vaere med til at hjeelpe dig med enten at komme i gang med
at bruge din Facebook bade organisk og til annoncering.

Jeg haber, at du far noget ud af e-bogen. Jeg har lagt
mange timer i den og mange af disse strategier er nogle jeg
selv enten har brugt eller bruger til at skabe succes og
omsatning for mine kunder gennem Facebook annoncering.

Jeg har forsegt at beskrive hver strategi kort og preecist og
tilfeje nedvendig beskrivelse, argumentation, og forklaring
under.

E-bogen inderholder mader, hvorpa du kan bruge Facebook
til at skabe salg, engagements og leads, men den
indeholder ikke konkrete to-dos. Det er op til dig selv at
vaere kreativ og se, hvordan du kan benytte disse strategier
i din egen forretning, overfor din egen malgruppe, med din
egen historie og egne produkter for gje.

God forngjelse!
Jeg vil altid gerne hgre fra dig med feedback om e-bogen
eller du har spegrgsmal til noget af det, som er beskrevet i e-

bogen.

Du kan kontakte mig her: frederik@frederiksaabye.dk
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GRATIS STRATEGIER

1. Send trafik fra jeres hjemmeside, jeres mailsignatur, eller jeres andre sociale medier til
Facebook.
Alle steder fra, du kan skal du sende trafik over til din Facebook med en opfordring til at
folge med. Det kan godt betale sig at bygge sin facebook starre. Uanset hvor mange der
har indset dette, sa tjekker mange stadig Facebook og far et indtryk af dig eller din
virksomhed baseret pa antallet af likes, den har. Det kan derfor godt betale sig at laegge et
stykke arbejde i at fa flere likes pa din side. Desuden kan du lave annoncering mod dem,
som liker siden. De har allerede en vis interesse, hvorfor det i nogle tilfeelde godt kan veere
lavt haengende frugter at annoncere i den retning.

2. Brug Facebook til at skabe awareness gennem at fortlle jeres historie
Brug Facebook som en mindre ‘dagbog’, hvor du kan forteelle din/jeres historie. Det kan
veere leengere historier om, hvorfor virksomheden startede, fede historier om jeres veekst,
fede historier om jeres rejse dertil, sma finurligheder fra hverdagen, artikler fra bloggen,
eller artikler fra branchen.

3. Brug Facebook til at age jeres email liste med
Bruger | MailChimp kan | lave en integration med jeres Facebook side, saledes at man ikke
behgver at forlade Facebook for at skrive sig op til jeres nyhedsbrev eller anden
opdateringer, | sender ud via email.
Bruger | MailChimp, kan | felge denne guide til at integrere Facebook med MailChimp:
https://mailchimp.com/help/connect-or-disconnect-the-facebook-integration/
BONUS: Hvorfor er det en god idé at have en email liste?
Det er en god idé, fordi det er trafik | ejer. Dvs | skal ikke betale noget for at na ud til disse
potentielle kunder. De har vist en interesse hos jer, maske endda allerede benyttet sig af
jeres produkter/services.

4. Brug Facebook til at showcase jeres testimonials
Fa dem, som benytter sig af jeres produkt/service til at skrive en anmeldelse pa Facebook
eller del anmeldelser | har faet andetsteds pa Facebook eksempelvis pa Trustpilot.
Derudover, kan | benytte jer af historier om succesfulde kunder, som har benyttet sig af
jeres produkt/service. Ger derefter gerne kunderne opmaerksomme pa, at | har bragt
dette. Det er gratis omtale til dem, sa de deler det sikkert gerne, og i seerdeleshed, hvis de
er glade og tilfredse.

5. Brug Facebook til at vise, hvordan | arbejder
Dette gar lidt i forleengelse af strategi 1.
Benyt Facebook til at give et indblik i hverdagen i jeres virksomhed, hvordan
arbejdsgangene er i virksomheden, hvem der laver hvad. | 2019 betyder det meget for
forbrugere at vide, hvem der star bag virksomhederne, de kaber af. Giv derfor et indblik i
hverdagen med Facebook opslag og Stories.
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Brug Facebook til at skabe en forbindelse til jeres falgere ved at svare pa deres
spergsmal

Stil spergsmal, del meninger, giv information og bed dine falgere kommentere, hvis de er
uenige, enige, eller har en helt tredje mening, og svar pa dem med et dbent sind.

Brug facebook konkurrencer til at skabe efterspgrgsel - hvis de ikke vinder, men har
tilmeldt sig kunne det godt taenkes, at de gerne vil have noget af dit produkt, sa
derfor ma det ogsa antages, at de kan salges pa et produkt, hvis du er i stand til at
vise veerdien

Brug Facebook som en lille blog, hvor | skriver la&engere text posts, hvor | deler ud af
jeres viden, opfordrer til interaktion og svarer dem, som interagerer med jer.

Brug Facebook live til at give dine felgere en fornemmelse af, hvem | er.

Ga live pa Facebook, nar der sker et eller andet i jeres virksomhed. Det kan veere til et
made, hvor | diskuterer noget, der er relevant for jeres falgere, eller hvis | er uenige om
noget pa kontoret, sa kan | sperge jeres folgere og fa dem til at komme med deres
mening. Lave en afstemning om noget, som er relevant for dem. Hvad end | kan komme
pa for at interagere med dem.

Hav geester med pa Facebook live

Geester, velkendte ansigter i branchen eller ansigter, som jeres felgere kender, far jer til at
fremsta troveerdige og som eksperter, fordi andre, som er eksperter i jeres falgeres gjne
anerkender jeg. Det er social proof.

BONUS: Social proof er, nér andre siger god for noget, eller nar ‘sterstedelen’ ger noget,
sé er man selv langt mere villig til at acceptere det som ‘rigtigt’. Det er samme princip, der
ger, at mange likes pa en Facebook side far en til at fremsta som bedre.

Veer gaest pa andres live

Nar | geester andres Facebook live, sa bliver |, eller den repraesentant | nu har valgt,
eksponeret til et helt andet seet mennesker, som ber vaere relevante for jeres forretning
(hvorfor er du ellers gaest pa deres live?)

Lav case studies pa jeres Facebook, hvor | fortaller om problemer og hvordan | lgste
dem for jeres kunder

Det gar tilbage til social proof og til testimonials. Fremtidige kunder er meget mere villige
til at tro pa, hvad der bliver sagt om jer, hvis det ikke er jer selv, der siger det. Annoncering
er en vigtig del af en marketing strategi, men det er det, andre siger om jer, der er det
vigtigste. (Det er typisk det, der er kendt som branding)

Bed jeres falgere tagge deres venner, hvis der er noget, de gerne vil dele med nogen
Bed jeres falgere dele, hvis de har faet noget ud af jeres opslag
Benyt jeres coverbillede til at fa folk til noget bestemt. Det er det forste, de ser, nar

de kommer ind pa jeres side, sa | skal nudge dem til at foretage en bestemt handling
med coverbilledet
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Brug knappen til at fa folk til at foretage en veerdifuld handling

| hgjre side af jeres side, er der en knap, som | kan indstille til at sige nogle forskellige ting.
Er | en virksomhed, der tager sig af kunderne over telefonen, sa kan du benytte den knap
til at fa dine besagere til at klikke pa den. | forleengelse af strategi nr 15, kan | bruge en
person, som kigger eller peger ned pa knappen, eller have en pil derned, hvor der star, at
de kan ringe til jer for at fa service. Er | en online virksomhed, som vil have dem ind pa
jeres hjemmeside, sa kan | fa knappen til at sige saledes.

Bed om bedemmelser, hvis de er glade for dit produkt/service

Ger det jeevnligt. Send mails ud, nar de har haft muligheden for at preve og vurdere jeres
produkt og skriv til dem ‘hvis du er tilfreds med dit produkt og din oplevelse hos os, vil du
sa ikke forteelle os om den?’ Og sa giv dem direkte links til der, hvor | tager imod
anmeldelser (Facebook, Google, Trustpilot)

Lav AMAs og Q&As pa Facebook Live
Ask Me Anything og Questions and Answers - fa involveret jeres falgere. Har de spargsmal
er det en dbenlys made at kommunikere med dine brugere/kunder/felgere pa.

Planleeg at ga live
P& den made kan jeres folgere se, hvornar | er Live, sa hvis de har spergsmal kan de dukke

op.

Sperg jeres falgere, hvad de gerne vil se fra jer og sa givdem det.
Giv dem noget kontekst: “Vil | gerne se X, Y, eller Z? Og sa brug Facebooks
meningsmalingsveerktg;.

Producer memes om jeres produkter/services

Memes er oppe i tiden, og det er sjovt. Du skal dog vaere opmaerksom p3, at det godt kan
komme til at virke for “ungt med de unge”, hvis resten af jeres kommunikation og
virksomhedspersona ikke passer sammen med memes.

Veer aktiv i Facebook grupper
Veer en samtalestarter, kommenter opslag om ting inden for din ekspertise, del din viden i
de grupper og lav ‘value bombs’,

Lav din egen Facebook gruppe
En gruppe, som man skal inviteres til for at blive medlem. Her kan du forteelle om dine
produkter, dele how-tos og tricks til at fa det meste ud af dine produkter.

Opfordre til UGC

UGC star for user-generated-content. Dvs, | beder jeres felgere og brugere af jeres
produkt/service om at dele billeder af jeres produkter og hvordan jeres brugere bruger
dem. Bed dem tagge jer (og bruge et bestemt hashtag, det er dog mest relevant pa
Instagram), nar | sa bliver tagget, skal SOM DET MINDSTE kommentere deres opslag. Hvis
det er fedt, kan | dele det videre. (Husk at give credit. Folk elsker at blive husket).

Brug Facebook Stories
Pa samme made som | bruger Facebook som en dagbog, kan | veere endnu mere
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granuleere i, hvad | viser. Er | mest aktive pa Instagram, sé er en nem made at fa gang i det
pa blot at cross poste, sa jeres historier bliver delt samtidig pa Instagram og Facebook.

Post hver dag

Serg for at poste noget hver dag. Hvis | poster meget, vil alle dem, som ikke @nsker at se
jeres content forsvinde. De ville alligevel ikke kabe fra jer, og alle dem, som godt kan lide
jeres content og gerne vil kebe af jer, vil blive. Derudover forbliver | top of mind for de
interesserede, fordi danskerne abner Facebook mange gange hver dag.

Hav en Messenger popup pa din Facebookside med de mest almindelige spergsmal
og svar dertil

Det er god service og kunderne bliver glade, hvis de kan fa svar pa de mest almindeligt
stillede spergsmal med det samme, de besgger jeres Facebookside.

BETALTE STRATEGIER

28.

29.

30.

Like ads er ikke dede, folk liker kun, hvis de ser noget, de kan lide. | kan desuden
retargete mod jeres likers.

Som jeg har veeret inde pa tidligere, sa er der social proof i at have mange likes pa din
side, og det kan i nogle tilfeelde godt betale sig at kere en like ads kampange, hvor
formalet er at fa malgruppen til at like jeres side pa Facebook.

Brug Facebook ads til at hente leads med

En Facebook Lead ad er en speciel type annonce, som du vaelger, nér du skal oprette din
kampagne. Det, der er specielt ved annoncen er, at den kan indsamle informationer pa
dem, som klikker og udfylder lead formularen. Det er rigtig smart af to arsager. Nr. 1: De,
som klikker pa annoncen, skal ikke forlade Facebook for at udfylde. Dvs., i stedet for at
skulle sende folk over pa din landingsside, hvor de skal udfylde en formular fra nul, far de
blot vist en ny skeerm, hvor de kan udfylde de informationer, som du har vurderet er nyttige
for dig at vide. Nr 2: Facebook udfylder automatisk formularen med den information de i
forvejen har om brugeren. Det betyder i bedste fald, at de, som har klikket, intet skal
udfylde. De skal blot godkende indsendelsen to gange (Thanks, GDPR)

At generere leads pa denne made nedsaetter friktionen enormt meget. Det kraever i bedste
fald kun to klik fra vedkommende, som udfylder formularen, fremfor farst at skulle klikke pa
din annonce, lande pa din landingsside, udfylde alle felterne manuelt, og sa trykke send.
Der er mange steps, som dine leads kan springe fra pa, og det vil du gerne undga. Derfor:
Giv dem sa fa muligheder for at sta af. Brug lead ads.

Brug facebook lead ads til at hente folk til jeres mailing liste

Nar vi taler om Lead ads pa Facebook, sa kan du ogsa bruge dem til at fylde din email liste
op. Med en integration fra Zapier (udtales Happier bare med Z7), sa kan du automatisk
tilmelde alle, der udfylder din formular din email liste. Du skal dog lige serge for, at de
bliver gjort opmaerksomme pa dette (Thanks again, GDPR). Opsaettelsen i Zapier er utroligt
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nemt og kan geres pa under 5 min.

Integrerer Facebook med dit CRM, eksempelvis Hubspot, til at samle leads op fra jeres
annoncer

Nar du bruger Lead ads fra Facebook skal du ind og hente dem i Annonceadministratoren,
hvor du downloader en CSV fil med alle dem, som har udfyldt den, og sa kan du enten
lzese den derfra ellers skal du uploade den til dit CRM for at udnytte dit CRM.

Nu kan du native i Facebook integrere med et CRM system, sa nar dine lead ads bliver
udfyldt, bliver der automatisk oprettet emner ovre i din CRM med de informationer, du har
efterspurgt.

Bade Zapier integration med email program og dit CRM kan godt kere samtidig.

Nar du har denne integration automatisk sat op, sa skal du blot koncentrere dig om, om
der kommer nye leads i dit CRM system og om at optimere dine annoncer, sa du far mest
muligt ud af dem.

Benyt jer af muligheden for at sende jeres leads til Messenger og hav en samtale med
dem der.

Fa en hurtig dialog med dine leads. Facebook har ogsa rullet ud, at du kan bruge
Messenger som lead gen veerktgj, hvor du kan hente forskellige info om de, som klikker pa
dine annoncer.

Benyt jer af retargeting til at holde jeres besggende varme

Forbliv top-of-mind ved at sende dine besggende ind i et retargeting flow, som fortsat
ligger vaegt pa ting, som fik dem til at klikke pa din annonce i ferste omgang. Seet
forskellige tidsintervaller op, sa de far forskellige budskaber, alt efter hvor lang tid siden,
de har besggt dig, hvilke sider de har besggt og hvilke veerdifulde handlinger de har
foretaget.

Benyt jer af retargeting mod clicks pa jeres annoncer/posts, sa de ikke falder ud for
jeres retargeting flow

| behgver ikke najes med at retargete mod folk, som har besggt jeres hjemmeside, | kan
ogsa retargete mod folk, som har engaget med (dvs., klikket pa/kommenteret/liket/
reageret) jeres posts og/eller annoncer.

Det kan godt vaere ret smart at gere, da disse godt kan veere interesserede i jeres
produkter, men annoncen maske ikke fangede dem nok til at klikke ind. Med denne
retargeting mulighed har | muligheden for at give dem nye, specialsyede annoncer, som
kan tage hgjde for, at de har klikket, men ikke besagt siden.

Benyt jer af retargeting mod 50% eller 75% set af udvalgte videoer. Folk, der ser
meget af dine videoer, har typisk en interesse for jeres ting.

Det her er en af de allerbedste mader at finde ud af, hvem der er i din malgruppe. Lav en
som fanger interesse for dem, som er i din malgruppe, og lav en retargeting audence mod
dem, som ser 50% eller mere af din video. De ser din video, fordi indholdet i videoen
interesserer eller underholder dem. Retarget mod dem, det kan give nogle meget billige
klik og konverteringer.

Szelger | produkter, sa serg for at retarget mod add to cart.
En klassiker. Nar nogen har veeret inde og smide noget i kurven, ma de anses at veere
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39.

varme og langt nede i din salgstragt, og det er vigtig ikke at tabe disse. Sa serg for at lave
retargeting mod alle dem, som har lagt noget i kurven og ram dem med en DPA, som viser
dem de produkter, de har vaeret inde og vise interesse for.

| skal ogsa huske at retargete mod Initiate checkout.

Det glemmes ofte, men Facebook tracker ogsa initiate checkout, og | har mulighed for at
targete mod det ogsa. Sa ikke blot dem, som tilfgjer noget til kurven, men ogsa dem, som
gar i gang med betalingen, men falder fra. Serg for at ramme dem alle sammen.

Test alle dele af dine annoncer: kreativer, tekst, overskrifter

Tro ikke, at | ved, hvad jeres audience vil have og hvad de reagerer godt pa. | skal lade
dataen fra at preve sig frem finde ud af, hvad der virker. Pa Facebook er der seks ting (syv
hvis man teeller link med), som man kan teste forskellige variationer af.

Her er tale om Kreativerne, Hovedteksten, Overskriften, Call to Action, Under-overskrift,
Visningen af Linket og selve linket.

Alle disse ber | teste af pa. Vigtigheden af de forskellige variationsmuligheder er skrevet
efter vigtighed ovenfor. Dvs., det vigtigste ting at teste pa er kreativerne, hovedteksten og
overskriften.

Lad veere med at booste jeres posts, sponsorer derimod dine posts fra Business
manageren

Facebook vil meget gerne have, at | booster dine posts. Sandheden er, at selvom | har
nogle malretningsmuligheder. Nar | booster dine posts, s& er malretningsmulighederne
rimelig amputerede. Ger hellere det falgende: Skriv jeres post med henblik pa, at | vil
bruge den til at annoncere med.

Ga ind i Business Manager og opret en kampagne. | kan evt kalde den: ‘Boosted posts
kampagne'. Sa fortsaetter | til opret annoncesaet og opretter | jeres malgruppe med de
langt mere dybdegdende malretningsmuligheder. Herefter gar | videre til opret annonce,
og veelger ‘Brug eksisterende opslag’ i stedet for at ‘Opret kampagne’

Annoncenavn Opret navneskabelor Skift til Hurtig oprettelse

Default Name - Raekkevidde

Identitet

Din Facebook-side eller Instagram-konto repraesenterer din virksomhed i annoncer. Du kan ogsa oprette en Facebook-side

=
3 Frederik Saabye »

Vzelg en Instagram-konto, som skal reprasentere din virksomhed i din Instagram-annonce. Instagram-annoncen vil bruge navnet og profilbilledet fra
Facebook-siden samt oplysninger som f.eks. beskrivelse og antal falgere. For at administrere tilgaengelige Instagram-konti skal du kontakte Business
Manager-administratoren.

§ frederiksaabye =

Opret annonce Brug eksisterende opslag

Annonceindhold 22 Previews ]

Lees mere
Nyheder
| i) Din Instagram-annonce vil gengive M X E3 nyheder

Facebook-omtaler som almindelig tekst 3 — 3— -
Facebook - Mobi ’ ’1 ’1

'a Facebook Post
En #evergreen i forhold til at I...
~ X Fregern sasvye
<&

Skiftopslag 4

=1 JJLJ-‘ JJ

| / | ’S ! ° @m
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41.

42.

43.

44.

45.

Sa vaelger | det opslag, | vil promovere. P4 denne made far | mulighed for at booste dine
opslag med langt hgjere preecision!

Lad Facebook gere arbejdet

Benyt jer af muligheden for at lade Facebook finde ud af, hvilken malgruppe der
interesserer sig mest for jeres ting. Hvis | laver et annonceseet, som ikke indeholder nogle
interesser eller andre malretninger (maske paneer lokation), og jeres annoncer far 50
‘konverteringer’ om dagen, sa kan Facebooks algoritmer og kunstig intelligens finde ud af,
hvem der reagerer bedst pa jeres annoncer og hvem der derfor er de bedste at vise jeres
annoncer for.

Konverteringer? Skal vi virkelig have 50 konverteringer om dagen, fer vi kan dette?
Bemaerk, at det blev vist i anferselstegn. Konverteringer kan veere visninger, unik
raeekkevidde, klik pa annonce, visning af landingsside, 3-sekunders videovisning, visning af
indhold, tilfgjelse til kurv, eller hvad end | nu vil optimere imod.

Seetter | derfor jeres 'konverteringer til at vaere ‘Klik pa link’, og kan | allokere stort nok
budget til at skaffe 50 om dagen, sa kan Facebook altsa optimere imod Klik pa link og
derfor vise dine annoncer til dem, som er mest villige til at klikke pa dine annoncer.

Jeg benytter mig af nogle lidt ‘'nemmere’ konverteringer, hvis jeg arbejder med mindre
budgetter. Nemmere konverteringer er de fem farste, jeg naevnte ovenfor.

Benyt CBO til at lade FB finde ud af, hvilke annoncer der performer bedst.

Oversat fra Nord betyder CBO Campaign Budget Optimization. Pa dansk betyder det
kampagneoptimering.

Det betyder i al sin enkelhed, at | ikke laengere styrer dit budget p& annoncesaetsniveau,
men pa kampagneniveau, og det betyder ultimativt, at Facebook bruger farnaevnte
algoritme og Al til at finde ud af, hvem reagerer bedst pa jeres annoncer og derigennem
allokerer jeres budget derhen, hvor pengene bliver brugt bedst.

Karrusel og video ads er dem, der typisk performer bedst

Typisk. Det er de oplevelser, jeg har haft med annoncering pa Facebook. Prev det hele.
Test alt.

Retarget mod videoer, | har brugt i jeres annoncer.

Nar | retargeter mod videoer, | tidligere har brugt i dine annoncer, sa kan | skreeddersy
budskaberne i jeres naeste annoncer fuldsteendig til dem, som tidligere har faet budskabet
fra jeres videoer, sa de to budskaber gar 100% hand i hand og giver 100% mening.

Serg for at bruge custom audiences - ogsa pa microconversions sasom video watch,
time spent, eller hvis de har besggt en bestemt side.

Udnyt frekvens til jeres fordel.

Der er mange, der er bange for at vaere ‘for meget’ pa social media. Men hvis ikke, |
optager den plads i jeres potentielle kunders newsfeed, sa ger jeres konkurrent. Hellere jer
end dem. Fordi det er jer, der skal have salget. Hvis | vaelger ‘Reekkevidde’ som kampagne
malseetning, har | mulighed for at bestemme, hvor ofte hver seer skal eksponeres for jeres
annonce. Og man siger jo, at familiarity breeds contempt, men sadan forholder det sig
ikke. Det forholder sig sadan: familiarity breeds trust.
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Der gar i gennemsnit 22 dage, for folk beslutter sig for at kebe noget, og de bliver i
gennemsnit eksponeret 32 gange for en reklame, som de til sidst handler pa. Det skal |
udnytte. | skal veere der, hver gang de vender sig om - med veerdifuldt, nyttigt, leereligt,
interessant, og engagerende content.

Track pa de rigtige metrics

Facebook har uhyre mange metrics, man kan tracke pa, og de fjerner og tilfgjer hele tiden.
Sa det handler om at holde tungen lige i munden, nar | skal tjekke, hvor godt jeres
annoncer performer.

Hvad skal du tracke pa?

1. 3-sek video watch: Dette kan give en indikation af, hvor god din scroll-stop er.

2. Unikke klik. Du kan have nok s& mange klik, men hvis de alle sammen er fra de sammen
to personer, og der stadig ikke er keb, sa er dine annoncer darlige.

3. Unik CTR. Samme argument som ovenfor.

4. Visninger af landingsside. Har du mange klik men ikke seerlig mange visninger af
landingsside, sa kan det give en indikation af, at den side er for langsom, eller at folk
forlader din side virkelig hurtigt igen.

5. Din veerdifulde haendelse. Om det er startede beskeder, nye beskedforbindelse,
tilfajelser til kurv, kab, eller leads, sa bliver du ngdt til at holde gje. Fordi hvis din annonce
ikke klarer sig godt pa praecis den parameter, som du gerne vil have, at den klarer sig godt
pa, sa er det ikke en effektiv kampagne.

6. Video watch (25%, 50%, 75%, 95% og 100%). Hvor meget af dine videoer ser folk? Hvis
de kun ser de forste tre sekunder og der er ingen, der ser mere, sa kan din malretning veere
forkert eller din video darlig.

7. Pris pr visning af landingsside. Hvis din hjemmeside konverterer 1% af bessgende, sa
ved du, hvor mange penge du skal bruge, for du far en konvertering.

8. Pris pr. Veerdifuld haendelse. S& du ved preecist, hvor meget hver konvertering har kostet
dig.

9. Brugt belgb

10. Frekvens. Hvis din frekvens er for lav, sa skal du gare noget for at haeve den.

11. CPM. CPM star for cost per thousand. Og den kan bruges som benchmark for hvilket
medie, der er mest effektivt. Som tommelfinger regel er det mest effektive medie det, hvor
CPM er lavest.

Hav styr pa disse tre ting, for | begynder at annoncere online pa Facebook

Og de er listet efter vigtighed.

1. Audience

Hvem vil gerne have dine produkter? Hvor er de? Hvad reagerer de pa?

2. Tilbud

Med tiloud menes ikke %-besparelse eller noget andet. Tilbuddet betyder, hvad kan du
tilbyde dem og hvor tilbyder du dem det henne? Hvis din malgruppe tjekker mails 298
gange om dagen, men kun er pa Facebook 0,24 sekunder om dagen, sa er det fjollet at
annoncere pa Facebook. Sa skal du maske overveje, om du ikke skal annoncere pa Gmail
(funktion i Google Ads) eller preve at indsamle nogle e-mail, sa du kan lave noget email
markedsfaring.

3. Copy

Copy er marketing sprog for salgstekst. Hvis du ikke har det rigtige tilbud til den rigtige
malgruppe, sé kan du skrive en nok sa god salgstekst.
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48.

49.

50.

51.

Lad os sige, at du szlger lunkent, halvgrumset vand og du praver at seelge det til maend,
der bor i Kebenhavn, som kaerer Porsche og tjener 1,2 mio. om aret, sa kan du skrive nok sa
god copy. Der er ingen af dem, som vil kebe det.

Hvis du derimod szelger dit lunkne, halvgrumsede vand ved mallinjen af et 100 km
grkenlgb, kan du skrive pa dit skilt. “Hey, idiot! Vil du kebe det her uleekre vand? Det er
grumset, det er lunkent, og du far det nok lidt underligt bagefter.” Sa vil 100/100 nok
kebe. Fordi du szelger til de rigtige pa det rigtige tidspunkt.

Taenk pa Facebook som en salgsfunnel

Hensigten med Facebook er at tage dem fra kolde leads til kunder og derefter
tilbagevendende kunder.

Den mest optimale méade, du kan bygge din Facebook annoncestruktur er ved at teenke pa
denne made.

De farste, du viser dine annoncer for kender hgjst sandsynligt ikke dit brand, eller de
overvejer i hvert fald ikke at kebe fra dig. Sa du skal forteelle dem om dig, vise dem noget
sejt lort, som de kan identificere sig med (A). De neeste kender dig og skal forsta, hvorfor
dine ting er fede(l), de naeste synes, at dine ting er fede, og de skal forsta, hvorfor de skal
eje det (D), og til sidst skal de kabe(A).

Nar de har kebt, skal de kabe igen. (R)

| paranteserne har jeg skrevet AIDAR, og det er en meget genkendelig og almindelig
fremgangsmade at szelge pa: Awareness, Interest, Desire, Action, Retention.

Nar du szetter dine annoncer op og skriver din copy, sa kan du med fordel benytte dig af
dette akronym.

Skraeddersy jeres retargeting efter temperaturen

Og her mener jeg selvfglgelig temperaturen pa dine leads. Er de helt kolde? Dvs i toppen
af din funnel og har ingen kendskab til dig? Eller er de varme, dvs i bunden af din funnel?
Budskaber, kreativer og call to actions skal veere forskellige alt efter temperaturen pa dine
leads

Brug DPA (Til stort set alt)

DPA star for dynamic product ads, og det kan du benytte dig af, hvis du har en webshop,
og har oprettet et produktkatalog pa din Facebook konto. Har du et produktkatalog, sa
kan du skreeddersy dine karruselannoncer, s& de produkter, dine besggende har kigget pa
bliver vist.

Du kender det godt. Du har vaeret pad Asos og se pa et par sko. Du kigger bare, men
dropper det igen. Gar tilbage pa Facebook med det samme er de sko alle steder pa din
Facebook feed. Det er dynamic product ads. Kort sagt: du kan vise Facebook annoncer
med praecis det indhold, de interesserer sig for. Og Facebook klarer det for dig.

Lav billeder om til videoer

Det er maske et grey-hat hack. Men hvis du laver dine billeder om til 10-15 sekunders
videoer, og bruger dem som annoncekreativer, sa kan du retargete mod lige praecis de
annoncer, fordi du har lavet billederne om til videoer.

Side 11 af 11
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