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Enskild uppgift — Paid Social

Hatshop.se vill ha hjdlp med att 6ka forsaljningen inom segmentet herrhattar
(www.hatshop.se/herrhattar) och vill darfor bland annat anvianda sig av marknadsforing i sociala
medier.

Vi vill nd méan i alder 25-45 ar och for att na sa manga som majligt utdkar vi malgruppen att
annonsera mot till alla personer i alder 20-65 ar. Pa detta sett nar vi aven aldre personer som vill
hanga med i modet samt yngre personer som vill snappa upp mode riktat till dldre personer.
Eftersom vi véljer att rikta in oss mot alla personer, saval man som kvinnor, kan vi till exempel
annonsera under hogtidsdagar for att fa mannens kvinnliga vanner eller partners att handla
presenten at dem.

De tre sociala medier som Hatshop bor annonsera pa ar Facebook, Instagram och Linkedin. Nio av tio
internetanvandare anvander sig av minst en social natverksplats och darfor ar det toppen att
annonsera pa ett socialt natverk. Facebook och Instagram ar tva av vara storsta natverk och nar
valdigt manga i var malgrupp, vilken ar ndgot aldre dn anvandarna av exempelvis TikTok och
SnapChat. LinkedIn spelar fortfarande en ganska liten roll i jamférelse med andra sociala medier,
men har 6kat valdigt mycket under det senaste aret. Den malgrupp som vi slutligen vill nd ar man,
vilka i storre grad an kvinnor anvander sig av LinkediIn.

Tratten:

Varumarke/Awareness: | denna fas riktar vi oss brett och vill 6ka vart varumarkes kannedom. Darfor
valjer vi att rikta oss mot en bred malgrupp; alla personer i Sverige som har visat intresse for mode
och klader. Vi kommer att annonsera pa alla tre medier som vi har valt att arbeta med. Anledningen
till detta ar att vi i awareness-fasen vill vara sa synliga som mojligt fér att nd s manga som mojligt i
var malgrupp. Eftersom malet i denna fas ar just att nu ut till ett sa stort antal personer som mgjligt
valjer vi campaign objective "Reach”, vilket ar det som lampar sig bast for detta eftersom "Reach”
nar fler personer dn “Brand Awareness”.

Engagemang/Consideration: Har vill vi gora remarketing-kampanjer med fokus pa de personer som
pa nagot satt har interagerat med oss. Produkterna som vi sdljer har i manga fall ett ganska hogt pris
och darfor ar den potentiella kundens kopresa langre an vid produkter med ett lagre pris. Darfor
valjer vi att rikta in oss mot féljande malgrupper:

- Personer som har besokt var hemsida under de senaste 180 dagarna.

- Personer som har besokt specifika produkter under de senaste 180 dagarna.

- Personer som har interagerat med var Facebook, Instagram och/eller LinkedIin under de senaste
180 dagarna.

Vi vill skapa engagemang genom att driva mer trafik till var hemsida, alltsa 6ka antalet klick pa vara
annonser. Darfor valjer vi campaign objective “Traffic” i denna fas.

Konvertering/Conversion: | detta steg viljer vi att rikta in oss mot de som har visat intresse fér vara
produkter genom att ha besokt specifika produkter pa var hemsida och personer som har lagt
produkter i varukorgen utan att slutfora sitt kop. Vi vill fa kunden att kdnna sig speciell och darfor ge
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dem unika erbjudanden sa som fri frakt eller rabatterade priser (om de genomfér kdpet de narmsta
sju dagarna). Malet i detta steg ar att fa kunden att konvertera, vilket i detta fall handlar om att
genomfora ett kop. Vi véljer darfor att fokusera pa personer som har besokt specifika produkter pa
var hemsida samt lagt produkter i varukorgen utan att slutféra kopet under de senaste 30 dagarna.
Vart campaigh objective i denna fas ar “conversion”.

- Oka varumirkets kinnedom

- Campaign objective "Reach"

- Alla personer i alder 20-65 ar
- Facebook/Instagram/LinkedIn

Awareness/kundkdnnedom

- Besdkt hemsidan de senaste 180 dagarna

- Interagerat med Facebook/Instagram/LinkedIn
- Besdkt specifika produkter de senaste 180 dagarna Engagemang
- Driva mer trafik till var hemsida

- Campaign objective: "Traffic"

Consideration/

Konvertering
- Besdkt hemsidan de senaste 30 dagarna.
- Lagt nagot i varukorgen utan att slutféra kop
- Unika erbjudandet som rabatter och fri frakt
- Campaign objective: "Conversion"

Rekommendation till kunden:

Ett effektivt och kundanpassat satt att annonsera dr genom DPA-annonser, det vill siga dynamiska
produktannonser. Det kravs lite forarbete for att de ska fungera, men nar det val ar gjort skapar
Facebook automatiskt anpassade annonser med de produkter som kunden tidigare har visat intresse
for eller produkter som &r relaterade till det som kunden har tittat pa. Detta steg ar ett utmarkt att
anvanda i sista steget (conversion) i tratten. For att DPA-annonser ska fungera behdver man:

1. Satta upp Facebook-pixeln (en kodsnutt som genereras av Facebook) pa alla sidor pa hemsidan.

2. Lagga till eventen "add to cart”, "view content” och "purchase”.

3. Ladda upp produktkatalogen pa Facebook. Detta gors enklast genom att hdmta produkterna via
kundens CMS.



