Creste-ti Vanzarile
in Black Friday!

pentru a Atinge Succesul in Ziua
cu cele mai Mari Reduceri din an!




Cu siguranta, Black Friday a devenit un eveniment asteptat cu nerabdare in Romania, in fiecare
an, aducand un val de reduceri si oferte spectaculoase pentru cumparatorii dornici sa profite de
aceasta ocazie. Anul 2022 nu a fost o exceptie, ci mai degraba o continuare a traditiei, aducand
cu sine o serie de oferte de neegalat.

In continuare vom face o scurta retrospectivéa a Black Friday 2022, apoi vom continua cu o serie
de recomandari care te vor ajuta sa ai strategia pentru evenimentul din anul acesta gata conform

bunelor practici.
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Pe data de 11 noiembrie 2022, cele 344 de
site-uri din portofoliul DWF au inregistrat
un impresionant total de 4,414,342 vizite.
Pentru a pune aceste cifre in perspectiva,
sa luam in considerare faptul cad media
zilnica de vizite pe aceleasi site-uriin luna
octombrie fusese de 1,920,000, ceea ce
inseamna cain ziua de Black Friday traficul
a inregistrat o crestere semnificativa de
+130% fata de o zi obisnuita.

Analizand portofoliul DWF s-a constatat faptul ca Vineri, 11 noiembrie 2022 a inregistrat o scadere
de 10% a numarului de vizite in site, comparativ cu anul precedent. Motivul? Conform studiilor
publicate de Google, dar si conform datelor din Google Trends, interesul roméanilor pentru Black
Friday era in scadere cu 35% fata de anul precedent.

Cu toate ca interesul utilizatorilor a fost mai mic in comparatie cu anul precedent, am remarcat
o crestere a Costului per Click (CPC), de 28% fata de luna octombrie 2022. Ca urmare, ne
asteptam ca siin acest an sa ne confruntam cu cresteri ale costurilor, determinate de majorarea
investitiilor in promovarea ofertelor pentru Black Friday 2023.

Din punct de vedere al comenzilor, anul trecut s-a inregistrat o scadere cu 7% comparativ cu
prima zi de Black Friday a anului 2021, insa valoarea cosului mediu a crescut, astfel ca raportat la
valoarea conversiilor, am observat cresteri de 13%.

Cele mai mari cresteri la nivel de valoare medie pe comanda au fost inregistrate in domenii
precum materialele de constructii, IT si electrocasnice, produse pentru casa si gradina sau
fashion.




La polul opus, valoarea medie a cosului de cumparaturi a fost in Black Friday 2022 mai mica pe
magazinele cu produse pentru copii (jucarii), carti, frumusete si cosmetice, bijuterii.

Véanzarile online sunt la 5-6% din total retail, similar cu 2022, cu toate acestea,
inregistreaza o scadere de 15%, comparativ cu perioada pandemiei.

Numarul cautarilor a inregistrat o crestere semnificativa in toate industriile, cu
exceptia celei IT&C.

Desi cautarile s-au intensificat, vanzarile online nu au cunoscut aceeasi crestere,
semn ca oamenii sunt mai atenti si mai bine documentati in procesul de cumparare,
iar durata deciziilor de achizitie s-a prelungit.

Contextul economic nu este optim, determinand oamenii sa fie mai precauti cu
bugetele lor. Cautarile pentru produse ieftine, reduceri sau produse second-
hand au inregistrat o crestere notabild, in timp ce cautarile pentru “cancelarea
abonamentelor” au crescut cu 25%.

Cu toate acestea, cautarile pentru produse de lux au inregistrat, de asemenea, o
crestere semnificativa.

75% dintre cumparatori aleg sa cumpere de la un numar restrans de magazine,
cu sanse reduse de a incerca altele noi. Astfel, este esential sa ne concentram pe
consolidarea constientizarii si increderii in marca.

In ceea ce priveste procesul de cumpérare, 70% dintre romani folosesc motoarele
de cautare pentru a se informa.

n timpul Black Friday-ului, vom concura cu alte branduri pentru atentia publicului nostru tint3,
asa ca trebuie sa ne asiguram ca oferta noastra este cea mai atractiva. Trebuie sa prezentam clar
si concis oferta catre potentialii cumparatori si sa ne asiguram ca avantajele noastre satisfac
nevoile lor. Altfel, de ce ar alege s& cumpere de la noi, daca exista optiuni mai bune? Este crucial
sa ne pregatim cu atentie pentru a evita modificarile la nivelul anunturilor sau campaniilor,
deoarece acestea pot prelungi perioada de invatare si pot afecta rezultatele.

in continuare vom detalia urmiatoarele aspecte ce tinde
planificarea strategiei pentru Black Friday:

Recomandari de planificare a etapelor de Teasing si Launch pentru Facebook Ads
Recomandari de planificare a etapelor de Teasing si Launch pentru Google Ads
Alte platforme pe care putem fi prezenti in aceste etape

Ce materiale creative vor fi necesare pentru perioada Black Friday




1. Planificarea Campaniilor si Bugetului din timp

(Planificarea strategiei)

In perioada de Black Friday, intentia de cumpérare
este in crestere, oamenii sunt mai predispusi sa faca
achizitii. Utilizatorii incep sa faca research cu 3-4
saptamani inainte s& inceapéa Black Friday. isi fac
listele cu cumparaturile dorite, studiaza preturile pe
diferite site-uri, iar in perioada de Black Friday vor
compara ofertele comerciale pentru a vedea care
este cel mai bun deal pentru ei.

L/

i

Asa cum este valabil pentru orice campanie pe care dorim sa o desfasuram, cu atat mai multin
cazul Black Friday, trebuie sa efectuam cercetarile prealabile cu mare atentie. Putem incepe sa

dezvoltam strategia inca din mijlocul lunii septembrie.

Pentru o strategie de succes de Black Friday, trebuie sa incepi cu obiective clare si bine definite,
deoarece acestea vor ghida intregul proces. Este crucial sa stabilesti obiectivele pentru Black
Friday, precum numarul de conversii, Return on Ad Spend (ROAS) si Cost per Acquisition (CPA)
inainte de a demara campania.

Determinarea bugetului optim pentru atingerea
acestor obiective este o etapa esentiala, necesitéand
0 analiza detaliata a industriei tale si a performantei
anterioare in timpul Black Friday. Aceasta analiza te
va ajuta saintelegi ce afunctionat bineintrecutsice
trebuie imbunaté&tit pentru strategia actuala. In plus,
intelegerea profunda a publicului tinta este cruciala.
Prin monitorizarea constantd a segmentelor de
audientd si evaluarea indicatorilor de rentabilitate,
cum ar fi Valoarea Medie a Comenzii (AOV) si Valoarea
pe Viata a Clientului (CLV), poti identifica cei mai
profitabili clienti si sa te concentrezi pe acestia.



Pentru a atrage trafic relevant si a creste conversiile, este important sa dezvolti si sa mentii
audiente cu care sa interactionezi in avans. Poti sa “incalzesti” aceste audiente prin campanii
premergatoare si sa le targetezi ulterior cu ofertele tale de Black Friday. Asigura-te ca aceste
audiente sunt alcatuite din persoane care au interactionat in trecut cu brandul tau, deoarece
acestea sunt mai susceptibile sa converteasca.

Utilizatori care au achizitionat anterior
. Utilizatori care au abandonat cosul @
. Utilizatori care au vizitat site-ul

. Urmaritori ai paginilor de Facebook & Instagram

. Utilizatori care interactioneaza cu postarile de pe paginile de Social Media

As sugera sa incepem cu o varietate mare de audiente, fara a ne limita doar la cele mentionate
mai sus. Cu toate acestea, trebuie sa ne asiguram ca aceste audiente se aliniaza cu obiectivele
noastre. In aceastd etapa, gestionarea riscului este de o importanta cruciald, iar concentrarea
exclusiva pe o singura audienta ar putea sa nu produca rezultatele dorite. Prin urmare, este
esential sa incepem cu o paleta diversificata de audiente.

Nu ar trebui sa neglijam nici audientele de tip LookAlike, deoarece acestea reprezinta o resursa
valoroasa pentru gasirea persoanelor asemanatoare celor care au interactionat intr-o anumita
masura cu afacerea noastra. Acestea pot contribui semnificativ la cresterea vanzarilor si la
atragerea de noi potentiali clienti.

Testarea diferitelor audiente este esentiala si trebuie sa fie un proces continuu pe parcursul
campaniei. In unele cazuri, utilizarea unei strategii cu o acoperire mare a audientei, denumits
“broad targeting,” poate fi una dintre cele mai eficiente abordari pentru reclamele pe Facebook
Ads in 2023. Aceasta abordare se bazeaza in mare masura pe creativitate, ajutand algoritmul sa
atinga publicul tinta.

CPM (cost per 1,000 impressions)
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Cand planificam o campanie pentru Black Friday, trebuie sa avem in vedere faptul ca costul per
mia de afisari (CPM) pe Facebook va creste din cauza concurentei intense. Toatad lumea vrea sa
fie vizibila in aceasta perioada, asa ca eficienta targetarii si creativitatea vor juca un rol crucial in
mentinerea unui cost eficient pentru afisarea anunturilor pe Facebook Ads.

2. Etapade Teasing
BLACK FRIDAY SALE
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Etapa de pregatire este de o importanta cruciala, @@@@@
deoarece reprezintd momentul in care "incalzim”

audienta, astfel incat sa putem aborda cu succes @@@@@@
faza de lansare. Pentru a asigura o retargetare

eficientd a persoanelor in timpul etapei de lansare, HOTTEST DISCOUNT
este esential sa avem un plan solid bine conturat.

Recomandam sa alocam 30% din eforturile noastre in aceasta etapa de pregatire, in care vom
face anunturi cu privire la perioada evenimentului, vom dezvalui partial ofertele sau beneficiile pe
care o sa le aiba in oferta Black Friday. De asemenea, este de o importantd deosebita sa informam
despre reducerile pe care le vom oferi, incepand cu cele mai atragatoare, precum “discounturi de
pana la 50%".

In faza de teasing putem s& ne ddm seama la ce reactioneaza publicul nostru tint4, este
recomandat sa testam creativele pana gasim reteta perfecta care rezoneaza cel mai bine cu
acestia si perioada de Black Friday.

Perioada dinaintea Black Friday este mai ieftina, avem un CPM mai scazut, ceea ce ajuta la
economisirea bugetului de publicitate pentru a-I folosi in perioada de Launch. lar dupa cum
am mentionat anterior, faza de teasing ne permite sa familiarizam publicul cu ofertele noastre
inainte de Black Friday, iar acest lucru creste potentialul de conversii in ziua evenimentului si
implicit sa ne scada considerabil costurile per purchase. Pentru companiile cu bugete mari
pentru publicitate, este recomandat sa inceapa procesul de teasing incepand din mijlocul lunii
octombrie.

Campania de teasing trebuie sa ruleze cel putin o saptamana pentru a pregati terenul pentru
campaniile principale. De exemplu, daca Black Friday este planificat pentru 10-12 noiembrie, ar
trebui sa desfasuram campanii de teasing cel putin intre 3-9 noiembrie. Indiferent de data exacta
a Black Friday-ului, este recomandabil s& alocdm cel putin 7 zile pentru campania de teasing, iar,
eventual, sa marim bugetele in ultima zi pentru a genera un impact mai mare.

Una dintre sugestiile noastre este sa implementam campanii de generare de leads. Aceasta
abordare ne va ajuta sa obtinem informatiile de contact ale potentialilor clienti, fara a-i obliga
s viziteze direct pagina noastrd web. li putem incuraja s& se aboneze la newsletter-ul nostru,
contribuind astfel la extinderea bazei noastre de date.




Pentru a mentine coerenta in cadrul campaniilor,
trebuie sa implementam campanii de sales in etapa
de teasing pe care sa le pregatim pentru perioada
de Black Friday. Este benefic sa facem trecerea
deoarece, o0 sa avem un istoric la nivel de campanii,
unde algoritmul ainvatat cum sa le afiseze. Cu toate
acestea, trebuie s§ marim bugetele si sa schimbam
creativele pentru a mentine interesul. Prin urmare,
in faza de teasing, este recomandat s& folosim
campanii orientate catre obiectivele noastre finale,
fie ca este vorba de vanzari sau de generarea de
leads, urmand s& schimbam continutul creativ in
timpul Black Friday.

Nu trebuie sa uitam de campaniile de trafic din timpul etapei de teasing, cu optimizare catre
pagina de destinatie, pentru a ne asigura ca vizitatorii ajung pe site-ul nostru. Aceste campanii
sunt, de obicei, mai economice si ne vor permite sa retargetam vizitatorii de pe site care au
efectuat actiuni semnificative pentru business-ul nostru.

in etapa de teasing, este esential sa dezvoltdm continut creativ si memorabil. Odat3 ajunsi in
etapa de lansare, vom mentine aceeasi tematica, dar ne vom concentra pe mesaje personalizate
cu promotii si avantaje variate. Amintirea vizitatorilor cu privire la site-ul nostru si a wishlist-ului
este de o importanta deosebita. Putem incuraja audienta tinta sa-si creeze un wishlist pentru a
nu rata reducerile pentru produsele preferate.

3. Etapade Launch

Faza de Lansare este momentul in care lucrurile
se desfasoara cu adevarat. Aici trebuie sa alocam
cea mai mare parte din buget (aproximativ 70%). in
aceasta etapa, obiectivul nostru principal este sa ne
asiguram ca perioada de teasing a reusit sa creeze
uninteres suficientin randul publicului nostru, astfel
incat sa putem folosi reclamele noastre de Black
Friday pentru a-i atrage din nou si a-i convinge sa
converteasca.

Astfel, in primele ore ale campaniilor de Black Friday, putem obtine un numar semnificativ de
comenzi de la persoanele care si-au planificat deja achizitiile.

Pentru a obtine rezultatele dorite, este esential sa monitorizam in mod constant performanta
campaniilor si sa facem ajustari doar atunci cand este necesar. Nu recomandam sa facem
schimbari bruste in buget acolo unde observam cresteri semnificative, ci sa procedam gradual
pentru a evita afectarea campaniilor prin reasezarea in faza de invatare.




Este esential sa elaboram un plan solid si s& im foarte atenti la detalii din perspectiva logistica.
Va trebui sa ne asiguram ca avem stocurile pregatite in concordanta cu estimarile noastre privind
vanzarile. O atentie deosebita trebuie acordata pregatirii stocurilor pentru produsele
populare in randul clientilor.

In etapa de lansare, concentrdm in mare parte eforturile pe campanii de vanzari, pe care le
organizam in functie de tipurile de audiente, seturile de produse, promotii, mesaje si alte

beneficii. 0 segmentare cat mai detaliata ne permite sa optimizam campaniile in mod eficient.
Este recomandabil sa avem audientele segmentate pe campanii sau adset-uri (cum ar fi, audiente
broad, interese, lookalike, retargeting, liste de clienti, etc.) si sd alocam bugetul in concordanta cu
estimarile noastre

Recomandam sa facem segmentari detaliate pentru campaniile de vanzari produse. Putem sa
grupam produsele in functie de obiectivele noastre, un exemplu de segmentari de produse ar fi:

e Cele mai bine vandute produse.

® Produse care sunt pe cale sa fie discontinuate sau pe care dorim sa le scoatem din oferta
comerciala.

® Produse cu marja mare (pentru a permite setarea unor ROAS-uri mai mici).

® Categorii de produse pe care dorim sa le evidentiem, deoarece perioada Black Friday
reprezinta o oportunitate excelenta de a atrage atentia publicului tinta, mai ales daca oferim
reduceri atractive.

De o importanta cruciala este sa ne asiguram ca toate aspectele tehnice functioneaza corect
in aceasta perioada, cum ar fi landingpage-urile, promotiile din Facebook care trebuie sa se
potriveasca cu site-ul si stocurile suficiente care sa apara pe site pentru produsele promovate.
In caz contrar, exista riscul ca unii dintre clienti sa fie dezamagiti si s& caute produse similare la
concurenta, ceea ce poate duce la parasirea site-ului nostru.

In ceea ce priveste campaniile aflate deja in desfasurare, in special cele care au obtinut rezultate
bune, trebuie sa adaugam anunturi care promoveaza ofertele de Black Friday. Datorita istoricului
lor, aceste campanii vor iesi din faza de invatare relativ rapid. Cu toate acestea, este important
sa mentinem continuitatea cu anunturile anterioare, deoarece publicul nostru tinta este deja
familiarizat cu identitatea brandului nostru si modul in care ne promovam.




Stim cu totii ca perioada de Black Friday este una din cele mai aglomerate perioade in ceea ce
priveste promovarea platita. De aceea, am pregatit pentru tine o serie de sfaturi si best practices
pentru a naviga acest event cu succes.

De ce este necesara perioada de teasing?

Perioada de teasing este Hook-ul pe care il folosesti inainte sa prinzi pestele. Scopul ei este de a
crea interes in randul clientilor pentru a face procesul de achizitie sa fie cat mai usor. Succesul
unui Black Friday, de multe ori este determinat de cat de eficienta este perioada de teasing a
unui brand.

In perioada de Black Friday, utilizatorul este foarte aproape sau deja in mindset-ul de achizitie.
Problema este sa-I convingi ca oferta ta este mai buna decéat a competitorilor.

De cele mai multe ori ne gandim la perioada de teasing ca o perioada in care ne scad conversiile,
insa daca urmarim o structura corecta, acest lucru poate fi minimizat cu succes!

In mod normal, perioada de teasing nu ar trebui sa dureze mai mult de 2 sdptamani inainte de
eveniment insa modul in care facem teasing in aceste 2 saptamani difera.

Ar trebui sa ne gandim la aceasta perioada in splituri:

e Primele 7 zile sunt dedicate utilizatorilor care au mai interactionat cu brand-ul
e Urmatoarele 5 zile includem si utilizatori noi
® Ultimele 2 zile targetam doar utilizatorii care au ajuns pe pagina de teasing.

Utilizatorii recurenti oricum ar fi cumparat de la tine si fara campania de teasing. De asemenea,
pool-ul de utilizatori care au interactionat cu brand-ul este mult mai mic si necesita un buget
mai mic de promovare.



Un alt aspect este faptul ca nu iti limiteaza conversiile noi. Daca targetam doar utilizatori care au
mai fost pe site in primele 7 zile de teasing, campaniile de prospectare pe utilizatori noi nu vor fi
afectate.

Urmatoarele 5 zile ar trebui sa contina cea mai mare parte din bugetul de teasing. Aici facem
teasing pentru clientii noi.

bZack fnday

Peste 1 milion de oferte in ziua
cu cele mai multe reduceri din an

PREGATESTE-TE!

Ultimele 2 zile sunt dedicate tuturor utilizatorilor care au ajuns pe landing page-ul de Black Friday
sau celor care au vazut materialele de teasing. Aceste 2 zile sunt pivotale pentru a crea FOMO. in
aceste 2 zile ar trebui sa avem creative cu oferta de Black Friday.




Cele mai bune campanii pentru teasing sunt cele de YouTube pentru awareness si Display pentru
traffic.

In YouTube, reclamele de tip skippable ne vor ajuté sa construim awareness la costuri extrem de
mici (aprox. 0.05 RON per vizualizare). Mai mult, daca utilizatorul apasa skip ad inainte de a vedea
cel putin 30s din reclama, acea afisare va fi gratuita.

Reclamele de tip non-skippable sau bumper ne vor ajuta sa retargetdam utilizatorii si sa crestem
notorietatea brand-ului si a event-ului de black friday.

in ceea ce priveste Display, putem folosi atat audiente de remarketing cat si audiente pe baza de
interese sau customer lists.

Un nou tip de campanie ce ar putea aduce plus valoare in strategia de teasing pentru Black
Friday este Demand Gen. Acest tip de campanie este un upgrade la campaniile clasice de
discovery si vor functiona similar cu Performance Max.

Acest tip de campanie te poate ajuta sa atingi un public similar cu cei care deja cumpara de la
brandul tau prin audiente de tip Lookalike si prin o multitudine de tipuri de creative.

Discovery ads New Demand Gen features

YouTube Shorts, In-Stream

Fronn o ranch YouTube: Home, Search & Watch Next u

Discover, Gmail

Image + video ads in one campaign,
Ad previews,
Creative A/B experiments

Tailored ad Image ads,
experiences Product feeds

Flexible bidding

b Conversions, Conversion Value n Maximize Clicks
options

Standard Google Ads reparting +
Reporting & Asset reporting, Conversion Path Reports,
Measurement Unigue Reach, Conversion Lift,

Data Driven Attribution

Brand lift & Search lift*

*for YouTube, across image & video

Google Audiences, optimized targeting Lookalike Segments




Cand implementam campaniile?

Campaniile trebuie implementate cu 5-7 zile inainte de eveniment. Acest lucru ne asigura ca
reclamele sunt aprobate din timp. In perioada de Black Friday, procesul de aprobare este mai
lung si trebuie sa ne asigurdm c& nu avem probleme in aceasta zona.

in functie de bugetul de promovare pe care il folosesti intr-o luna normala, bugetul de Black
Friday trebuie sa fie de x2-x5 mai mare ca cel dintr-o luna normala.

Primul tip de campanie este Performance Max. Performance Max este o campanie bazata pe
“semnale”.

Practic oferim algoritmului Google toate informatiile necesare (audiente, interese, demografic)
si acesta, folosind analiza predictiva a comportamentului utilizatorilor, va afisa anunturile acelor
persoana care au sansele cele mai mari de a converti.

Este o campanie care foloseste intens inteligenta artificiala si combina toate semnalele si asset-
urile (texte, bannere) personalizate pe care i le oferim pentru a genera un volum maxim de lead-uri.

221 ~ A
Unlock new audiences Drive better
. . Get more
across Google's performance against

transparent insights.
channels and networks. your goals. P ¢

G ©

Simplify campaign
management and easily
optimize your ads.

Steer automation with
your campaign inputs.




Acest tip de campanie inglobeaza Search, Display, Shopping, Video, Local si Discovery, ducand la
performante inalte atat in ceea ce priveste nivelul de brand awareness, cat si volumul de conversii.
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Campaniile de tip search au fost, sunt si vor fi un driver de trafic si conversii excelent, insa
trebuie sa te asiguri ca ai o structura corecta pentru perioada de Black Friday:

Non Black Friday
Campaign

Black Friday
Campaign

Adgroup
Theme 1

3-5 Broad KW

Adgroup
Theme 2

3-5 Broad KW

Adgroup
Theme 3

3-5 Broad KW

Adgroup
Theme1l

3-5 Broad KW

Adgroup
Theme 2

3-5 Broad KW

Adgroup
Theme 3

3-5 Broad KW

Responsive Ad Black
Friday Themed

+
Promo Extension

Responsive Ad Black
Friday Themed

+

Promo Extension

Responsive Ad Black
Friday Themed

+
Promo Extension

Responsive Ad Black
Friday Themed
+

Promo Extension

Responsive Ad Black
Friday Themed
+
Promo Extension

Responsive Ad Blac
Friday Themed

+

Promo Extension

In perioadele de Black Friday, volumele de cautéri cresc foarte mult, iar ciutarile mai putin
conventionale care ar putea rezulta intr-o conversie cresc. De aceea ne bazam pe algoritmul

Google si puterea Al prin cuvinte cheie Broad.

Campaniile de search bazate pe phrase match sau exact te pot ajuta sa ai un ROAS mai bun
insa te pot limita destul de multin ceea ce priveste volumul. De asemenea, nivelul de competitie
pentru aceleasi cautari va rezulta intr-un bid mult mai mare pe cuvintele ce folosesc phrase/
exact pentru ca majoritatea competitorilor se vor gandi sa le foloseasca in acelasi format.

Ultimul tip de campanie care ar trebui sa fie in focus sunt cele de remarketing dinamic. Cu un
feed bine facut si tracking pus la punct, in aceasta perioada te poate ajuta extrem de mult sa ai

o astfel de campanie.




Website visitors

Customer Lists

GA4 generated audiences
Branded Keywords custom lists
Interese In-Market

Non Branded Keywords custom lists.

Campania de Black Friday reprezinta o oportunitate foarte buna de a obtine extra vizibilitate si
de a castiga clienti noi.

Cain orice strategie de vanzare, nu doar de Black Friday, este esential sa fii prezent acolo unde
clientii tai navigheaza. Ai raméane surprins daca ai stii cat de putine business-uriisi cunosc in
detaliu buyer persona si profita de acest lucru.

Unde navigheaza?

De cate interactiuni au nevoie pana sa cumpere?
Preferd mesaje scurte? Sau lungi?

Preferad mai mult continut video sau text?

Care este factorul decisiv ce ii convinge sa cumpere?

Cat dureaza procesul?




Acestea sunt doar cateva dintre aspectele pe care noi in agentie le avem in vedere atunci cand
le propunem clientilor sa abordam si alte platforme in afara de Facebook sau Google Ads in
strategia de Black Friday.

0 campanie de Black Friday eficienta nu se bazeaza doar pe volumul de trafic, ci si pe calitatea
acestuia. Fiind prezenti pe diverse platforme, putem sa ajungem la un public mai relevant si sa
crestem sansele de a converti vizitatorii in clienti.

1. Accesam o audienta variata si mai extinsa. Fiecare platforma atrage un grup diferit
de utilizatori cu interese si comportamente specifice. Prin diversificarea canalelor de
promovare, putem sa ajungem la clienti potentiali catre care poate nu ne-am fi afisat pe
Facebook sau Google Ads.

2. Faptul ca depinde doar de Facebook sau Google Ads este riscant. Schimbarile de algoritmi,
reguli noi sau alte modificari pot afecta drastic performanta campaniilor. Diversificarea
canalelor de promovare reduce riscul si protejeaza afacerea impotriva schimbarilor majore.

3. Fiecare platforma ofera functionalitati si caracteristici unice. Prin testarea si evaluarea
performantei pe diverse canale, avem ocazia sa descoperim noi oportunitati si sa invatam
mai multe despre preferintele si comportamentele clientilor nostri. Aceasta ne permite sa
adaptam mai bine strategia de Black Friday si sa obtinem rezultate mai bune.

in medie, utilizatorii au 7 interactiuni cu un brand
inainte de a face o achizitie.

N

Engagement cu reclame sau postari pe social media
Citit recenzii sau articole despre brand

Vizitarea site-ului web al brandului

Aboneaza-te la newsletter-ul brandului

Participarea la evenimente sau promotii ale brandului

Comunicarea cu reprezentantii de vanzari sau serviciul clienti al brandului




Am pregatit o selectie de platorme si placement-uri
potrivite pentru Black Friday:

Conform ultimei statistici din august 2023 (sursa), Yahoo este pe locul 4 in topul celor mai
accesate site-uri din Romania. Yahoo ne pune la dispozitie mai multe tipuri de targetare:

Demographic: Sex, Varsta

Geolocatie: tari, orase, judete

Device: mobile only, desktop

Intervale de zile sau ore: ne putem promova doar in anumite zile sau intervale
orare, atunci cand potentialul este maxim

Retea de telefonie mobila: putem selecta anumite retele de telefonie mobila,
sau putem exclude, dupa caz

Comportament utilizatori: dupa cuvinte cheie, lookalikes, purchase behaviour

in functie de rezultatul pe care il dorim in urma campaniilor noastre, Yahoo ne pune la dispozitie
mai multe tipuri de obiective:

Native Ads:

Placements:
Y! homepage, Y! Mail, Y! apps,

V Mail. Y1 ap @ Performance Ads
I content pages: News, Finance,

Entertainment' Lifesty|e' SportS’ etc_ Y! Native Ads Y! Native Tiles Y! Open Email Ads

100% VIEWABILITY
0.2% - 1.5% CTR
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Y!Video Pre-Roll

Livrate in inventar Verizon, content
video dezvoltat de Yahoo pe verticalele

Lifestyle, Sports, etc.

de News, Finance, Entertainment, @ Engagement & Traffic

CVR > 65%

CTR2-4%

VIEWABILITY > 75%

(MOAT, IAS MEASUREMENT)

Y! Standard Display

Y! Video Pre-Roll Y! Display Ads

Livrate in YI homepage, Y! Mail, Y! apps, Y! content pages: ) ‘
News, Finance, Entertainment, Lifestyle, Sports, etc. ﬁ“
Dimensiuni bannere: 300X250, 300X600, 728X90, ::'J:"&':TJ:‘:"’""
970X250, 320X50 o
VIEWABILITY > 75%

(MOAT, IAS MEASUREMENT)
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Y!Login Page
Video & Static

CTR 0.30-1.5%

24h Takeover

Vei fi singurul brand afisat ' f:;ﬁ;.if‘:;::f,i,""
acolo timp de 24h. EXa
com " it

Exclusivitate in regim CPM.

yahoo/

Sign in to Yahoo Mail

using your Yahoo account

Atat timp cat ai posibilitatea sa creezi continut video relevant si engaging, Tik Tok Ads poate fio

varianta foarte buna pentru campaniile afacerii tale de Black Friday.

Recomandam reclamele pe TikTok atat pentru awareness, dar si pentru generare de conversii Si

achizitie de clienti noi.

Recomandam urmatoarele formate in perioada de Black Friday:

TikTok Spark Ads

In Feed Non-Spark Ads In Feed Spark Ads

R - | [Tk, .
Are you having fun on TIKToK? || Are you having fun on TikTok?

11 Promoted music - singer orC | 12 Promoted music - singer




Spark ads sunt similare anunturilor tip Sponsored Posts din Facebook. Acestea permit
amplificarea unor videos postate organic, iar astfel tot engagement-ul strans la nivelul anuntului
se transmite postarii organice.

Tik Tok DPA Ads - Product Feed

Aceste anunturi permit afisarea feed-ului de produse
alaturi de video folosit iar utilizatorii pot achizitiona
mai rapid produsele dorite din site.

Atunci cand doresti o extra vizibilitate pe site-uri care nu intotdeauna sunt incluse in GDN
(Google Display Network), sau doresti o targetare precisa cu un format ce permite afisarea pe un
procent semnificativ din ecranul utilizatorului, Programmatic Ads pot fi o varianta foarte buna
pentru afacerea ta.

Aici ne referim la platforme precum WeTransfer, Spotify, Reddit, site-uri din retele precum
HTTPOOL sau Ringier. Majoritatea necesita un minimum buy ce poate pleca de la 500 / 1000e.

Pe langa formatele clasice, exista posibilitatea de a alege formate premium pentru Branding, pe
diferite site-uri de interes ale afacerii tale.

Rolul acestor formate este de a beneficia de o crestere a vizibilitatii brandului si ofertelor tale.
Poti discuta mai multe detalii despre platformele pe care le poti include in strategia de
promovare a ofertelor Black Friday cu specialistul tau.
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IMAGINE GENERATA DE A.I- THE BATTLE OF BLANERS? Suna bine. Nu?

Black Friday nu este doar o zi de reduceri, este 0 adevarata batalie pentru atentia si portofelele
consumatorilor. In acest razboi digital, bannerele publicitare sunt armele tale, iar Platformele

de Advertising reprezinta campul de lupta. Acest capitol iti va arata cum sa iti alegi si sa iti
pregatesti armele pentru a iesi victorios.

Parcurgand acest capitol vei putea vedea abordarea umana dar si abordarea inteligentei
artificiale, cu alte cuvinte- ce spune omul si ce spune robotul despre creativele acestui Black
Friday. Unde vedeti scris asa, inseamna ca e opinia inteligentei artificiale, unde nu, e scris de noi,
oamenii.

Importanta Bannerelor de Black Friday,
Dimensiuni Recomandate si ce durata ar trebui sa aiba
un spot video pe Platformele de Advertising

Elemente de Design-Best Practices,

Mana magica a Inteligentei Artificiale




Hai sa incepem cu abordarea umana si sa vorbim despre:
Importanta Bannerelor de Black Friday

Este imperativ sa intelegem ca ofertele atractive nu sunt suficiente pentru a garanta succesul
unei campanii de Black Friday. Elementul crucial care atrage in primul rand atentia este calitatea
banneruluiin sine. Un banner bine proiectat nu doar ca amplifica mesajul, dar serveste sica o
extensie a identitatii de brand, creand un punct focal care faciliteaza conversia

Ce spune IA cand il intreb de ce sunt importante bannerele de Black Friday?

In lumea digitald, bannerele sunt unul dintre cele mai eficiente instrumente pentru a maximiza
ROI-ul (Return of Investment). intr-o zi ca Black Friday, cAnd concurenta este acerb&, un banner
bine conceput poate fi diferentiatorul care va propulseaza in fata competitiei. Bannerele sunt
un instrument strategic care, atunci cand este utilizat corect, poate genera un ROl semnificativ.
Cu tehnologia Al de partea dvs., aveti oportunitatea de a face din Black Friday nu doar o zi de
vanzari, ci o investitie pe termen lung in succesul afacerii dvs.

lata, IA ne vorbeste de un instrument strategic, de ROI(return of investment), de diferentiatori.
Concluzia acum e cat se poate de clara, chiar daca fiecare dintre noi aveam ceva in minte si
anume ca Succesul acestei perioade de Black Friday consta si in niste vizualuri care sa il faca pe
om sa spuna “Eu am nevoie de acest produs redus”

Imagine Generata de Al- care te reprezinta pe Tine in lupta cu Competitia Ta



Dimensiuni Recomandate si ce durata
ar trebui sa aiba un spot video pe
Platformele de Advertising

Odata ce am stabilit importanta cardinala a bannerelor si spoturilor video in strategia de
marketing, urmatorul punct de discutie se concentreaza pe specificatiile tehnice: “Ce dimensiuni
si formate ar trebui sa aiba un banner? Cat de lung ar trebui sa fie un spot video pentru a
maximiza impactul?”

Avem avantajul de a ne putea afisa materialele publicitare pe o varietate de canale media, fiecare
cu cerintele sale unice: Google, YouTube, Facebook, Instagram (cele mai prevalente), TikTok (in
ascensiune rapida), Snapchat, Pinterest, Huawei Ads si Spotify Ads.

~

Astfel, cand realizam campaniiin platforma Google sunt

necesare urmatoarele:
La un singur Banner ai nevoie de cel putin 3 imagini(JPEG, JPG, PNG, sau GIF):

Una Landscape (format 1.91:1) cu dimensiunea recomandata de 1200x628 px, Si
minim 600x314 px.
Una Square (format 1:1) cu dimensiunea recomandata de 1200 x 1200 px, si minim

300x300 px
Una Portrait (format 9:16) cu dimensiunea recomandata de 900X1600 px si minim
600x1067 px

Totodata, sa nu uitam ca avem nevoie si de Logo
Aici avem nevoie de Logo in format:

Landscape (1200x628px, minim 600x314px)
Square (1200x1200px, minim 128x128px)




Video pe Youtube:

Le impartim in 3 categorii:

Skippable Video Ads - unde obiectivul e sa captam atentia in primele 5 secunde
pentru a nu da skip. Este recomandat sa aiba o durata de minim 30 de secunde, dar
un focus important pe primele 5 secunde. Aspect 16:9 si o rezolutie de minim 720p.
Non-Skippable Video Ads: Privitorii nu pot da Skip. Aveti timp intre 30 de secunde
si 1 minut sa construiti sentimentul de urgenta “Oferta limitatd”. Aspect 16:9 si o
rezolutie de minim 720p

Bumper Ads: Se accepta video-uri de doar 6 secunde. In acest timp limitat,
concentrarea trebuie sa fie pe o oferta buna, pe ceva care sa ramana tiparit in minte.

Aspect 16:9 si o rezolutie de minim 720p

Pentru Facebook siInstagram:

In cazul in care optadm pentru o campanie in care folosim un Single Image per Ad, un Ad
in format Carousel, sau un Ad in format Collection, atunci avem nevoie de bannere in
minim 3 dimensiuni:

Landscape - 1200x628px
Square - 1200 x 1200 px
Portrait Story - 1080x1920px

Pentru Facebook si Instagram:
In cazul in care optam pentru o campanie in care folosim Video Ad, atunci va trebui sa
tinem cont de urmatoarele reguili:

Tipul Fisierului: MP4, MOV sau GIF

Aspectul: 1:1 (pentru desktop sau mobil) sau 4:5 (doar pentru mobil)
Rezolutie: Cel putin 1080x1080px

Foarte recomandat - Subtitrare (daca e cazul)

Foarte recomandat: Sunet




Pentru Pinterest:

Pinterest e o platforma care ofera foarte mult continut vizual de calitate, astfel ca ei
recomanda un singur format pe care PIN-ul tau |-ar putea avea si anume un bannerin
aspect de 2:3 ceea ce se traduce intr-o dimensiune de minim 1000x1500px si optional
un banner de aspect 1:1, adica 1200 x 1200 px.

Daca alegem Video Ad atunci trebuie sa tinem cont de urmatoarele reguli:

Tipul fisierului: MP4, MOV sau M4V
Dimensiunea Fisierului: Maxim 2 GB

Durata Clipului: Recomandat intre 6 si 15 secunde, durata maxima fiind de 15 minute
Aspectul: Square (1:1) sau Vertical (2:3, 4:5, 9:16)

Pentru TikTok Ads:

Pentru reclamele Video pe Tik Tok trebuie sa tinem cont de aceste reguli:

Aspect ratio: 9:16, 1:1, or 16:9
Rezolutie: Minim 540 x 960 pixels, recomandat 1080 x 1920 pixels

Dimensiunea Fisierului: Maxim 500 MB

Durata: intre 5-60 secunde, recomandat 15-30 secunde

Elemente de Design-Best Practices

Hai sa vedem ce zice Al, si dupa mai completez si eu daca imi mai ramane ceva.
L-am intrebat care sunt cele mai bune practici de care sa tinem cont cand realizam bannerele de
Black Friday, iata ce a spus:

Mesaj Clar si Concis: Textul trebuie sa fie usor de citit si sa transmitad mesajul intr-un mod clar
si eficient.

Call-to-Action (CTA): Includeti un CTA puternic care sa incurajeze utilizatorii sa actioneze
imediat.

Paleta de Culori: Utilizati o paleta de culori care sa atraga atentia si sa se potriveasca cu tema
Black Friday.

Logo si Elemente de Brand: Asigurati-va ca logo-ul si alte elemente de brand sunt vizibile, dar
nu distractive.

Format si Dimensiuni: Asigurati-va ca bannerul respecta specificatiile tehnice ale platformei
pe care o utilizati.

Optimizare pentru Mobil: Bannerul trebuie sa arate bine si pe dispozitivele mobile.



in contextul agitat al zilei de Black Friday, unde bannerele publicitare apar cu o frecventa
comparabila cu ciupercile dupa ploaie, este esential ca materialul dvs. promotional sa se
distinga.

in loc s& folositi formulari vagi precum “Reduceri masive la incaltdminte”, optati pentru un mesaj
direct si specific, de exemplu, “50% reducere la perechea de incaltaminte Adidas”.

Diversitatea in materialele publicitare este de asemenea cruciala. Un singur tip de banner

Nnu va reusi sa angajeze intreaga audienta tinta. Prin urmare, este recomandat sa utilizati
creative dinamice si sa dezvoltati mai multe versiuni ale bannerelor pentru a satisface diversele
preferinte ale consumatorilor.

in ceea ce priveste spoturile video, primele 5 secunde sunt decisive. Daca nu reusiti s&
captati atentia in acest interval, eforturile ulterioare pot fi inutile. In aceste momente cruciale,

comunicati clar ce oferiti, de ce ar trebui sa conteze pentru audienta si care este beneficiul lor
principal.

Durata optima a unui spot video este de 30 de secunde; daca mesajul poate fi transmis eficient
in 15 secunde, cu atat mai bine. Nu asteptati pana la finalul clipului pentru a insera un apel la
actiune (Call-To-Action); plasati-I atunci cand simtiti ca impactul va fi maxim.

in loc s& va limitati la un spot pur promotional, luati in considerare dezvoltarea unei strategii pe
termen lung. Construiti o poveste in jurul produsului sau serviciului dvs. si utilizati mai multe

spoturi video pentru a crea o anticipare.

In concluzie, aceste practici pot necesita un buget semnificativ, dar sunt esentiale pentru a va
asigura ca mesajul dvs. ajunge la client intr-un mod eficient si impactant.
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Mana magica a Inteligentei Artificiale

Nu stiu cum va fi Black Friday 2024, dar stiu cum a fost Black Friday 2023 si preconizez cum va

fi cel de anul asta. Inteligenta artificiala isi va spune cuvantul. in capitolul acesta ne limitam la
impactul IA asupra bannerelor. li avem pe cei de la Adobe- cu al lor Generative Al de la Adobe
Firefly, Avem DALL-E 2, avem Midjourney si multe soft-uri online de text to image. Ce fac ele?
Cresc nivelul competitiei.Recomandarea mea pentru antreprenori este sa nu isi concentreze
atentia exclusiv pe ceea ce fac competitorii. O privire superficiala asupra strategiilor concurentei
este suficienta; restul atentiei ar trebui sa se indrepte catre inovatie si diversificare, aspecte care
vor deveni din ce in ce mai cruciale, in special in perioadele aglomerate precum Black Friday. In
aceste momente, nu doar varietatea conteaza, ci si calitatea acesteia.

Evenimentul Black Friday este recunoscut in intreaga lume drept cea mai mare sarbatoare a
reducerilor, avandu-si originea in Statele Unite ale Americii si marcand debutul sezonului de
cumparéaturi pentru Craciun. In ultimii ani, popularitatea Black Friday a crescut pe plan global,
inclusivin Romania, unde consumatorii asteapta cu nerabdare promotiile si ofertele speciale

disponibile in aceasta perioada.
?] = e i i




Pentru comercianti si agentiile de marketing, Black Friday reprezinta o oportunitate exceptionala
de a-si promova produsele si serviciile, atat in magazinele fizice, cat si online. Campaniile de
marketing devin esentiale pentru a atrage atentia consumatorilor si pentru a se diferentia intr-
un mediu extrem de competitiv.

In continuare vom detalia contextul si strategia aplicata pe conturile Barhat, strategie ce a
condus la rezultate care au impresionat juriul European Search Awards, fiind astfel castigatoriin
aceasta competitie europeana.

Tn noiembrie 2022, am colaborat cu clientul nostru, Barhat, pentru a dezvolta o campanie de
marketing de succes in cadrul Black Friday-ului. Obiectivul nostru principal a fost sa dublam
numarul tranzactiilor inregistrate in timpul Black Friday-ului din 2021 si sa realizam o crestere
anticipata de aproape 200%. Ne-am propus sa generam venituri semnificative in intervalul 11-13
noiembrie.

Bugetul total alocat acestei campanii a fost distribuit astfel incat cea mai mare parte a sumei sa
fie directionata catre campania efectiva, in timp ce o parte mai mica a fost destinata perioadei
de teasing. Am avut in vedere sa obtinem o crestere a veniturilor de aproximativ 85%, investind
resursele in mod strategic pentru a maximiza rezultatele.

Am dezvoltat o strategie divizata in doua etape pentru campania noastra, constand intr-o
perioada de teasing desfasurata intre 4 si 10 noiembrie, urmata de o lansare oficiala in intervalul
11-13 noiembrie. Aceasta abordare ne-a permis sa pregatim terenul cu succes, generand
interes si curiozitate in randul publicului inainte de a dezvalui oferta completa Barhat in timpul
evenimentului Black Friday.

Pentru a ajunge la publicul tinta adecvat, am folosit o combinatie de platforme publicitare, cum
ar i Google Ads, Facebook Ads, Huawei Ads si Yahoo Ads, avand in vedere criterii demografice,
interese si comportamente ale consumatorilor. Ne-am asigurat ca mesajele noastre au ajuns la
segmentele de piata cele mai relevante pentru oferta Barhat.

Campania noastra a fost un succes remarcabil, depasind toate asteptarile si demonstrand
eficienta strategiilor implementate. Rezultatele uluitoare obtinute in cadrul acestui studiu de caz
vorbesc de la sine.



Numarul total de tranzactii a inregistrat o crestere semnificativa, depasind obiectivul initial cu
peste jumatate. Acest lucru indica faptul ca am reusit sa atragem atentia publicului potrivit.
Veniturile generate au fost, de asemenea, impresionante, depasind obiectivul stabilit cu o
crestere de peste 200%.

Performanta pe platforma Facebook a fost
excelentd, cu numarul de achizitii inregistrand
o crestere semnificativa - cu peste 500% in Tranzactii Black Friday
comparatie cu anul precedent. De asemenea,
Purchase Conversion Value pentru Facebook
Ads ainregistrat o crestere notabila de peste
700% fata de anul anterior.

2021 VS 2022

Performanta pe platforma Google Ads a
fost, de asemenea, remarcabila. Numarul de
conversii a crescut cu aproape 150% fata de
anul precedent, iar Purchase Conversion Value
pentru Google Ads a inregistrat o crestere de
aproximativ 250% fata de anul trecut.

In plus, Return On Ad Spend (ROAS) a inregistrat o crestere impresionant& de aproape 87% in
comparatie cu anul precedent, evidentiind eficacitatea investitiilor in publicitate.

Valoarea conversiilor in Facebook Ads Valoarea conversiilor in Google Ads
2021 VS 2022 2071 VS 2022

Valoare Conversi 207

Campania Black Friday 2022 pentru Barhat a fost un adevarat succes, chiar si in contextul
unei rate a inflatiei de aproape 16%, depasind cu mult rezultatele din 2021 si generand venituri
substantiale cu o investitie minima. Am obtinut un ROAS impresionant, care ne-a aratat ca am
facut alegerile potrivite in ceea ce priveste strategia si textul original al anunturilor.



Planificarea in avans, creativitatea in anunturi, alegerea unei strategii adecvate, monitorizarea
performantei si o comunicare eficientd sunt esentiale pentru succesul campaniilor de Black
Friday. Tinand cont de aceste aspecte, veti putea crea o campanie memorabila si profitabila in
perioada de reduceri masive. Mult succes!

Puteti vizita site-ul celor de la Barhat aici.

Speram ca informatiile prezentate in acest Ebook iti vor fi folositoare in perioada
urmatoare, cand vetiincepe sa abordati strategia de Black Friday!

Acest ghid a fost alcatuit de urmatorii specialisti PPC:

Introducere - Daniela Gherghe

Strategie Facebook Ads - Dragos Craciun

Strategie Google Ads - Mezlum Can

Alte Platforme - Tiberiu Oprea

Materiale creative (bannere & videos) - Cristian Radu

Concluzie si Studiu de caz - Daniela Gherghe




