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Hundebgl Hamann ApS - skaber synlighed og mélbar effekt med annoncering p& Facebook, Instagram og LinkedIn

Hvad er virksomhedens mal med at vaere pa Meta (Facebook og Instagram)?

Hvad maler | Meta indsatsen pa?
Tilbage til det med at male
Meta Pixel og Conversion APl (CAPI)
Malret til dem, der allerede interagerer
Beskriv dine malepunkter

Hvem er kernemalgruppen?
Hvor skal du ramme kunden med din annonce?
Tilbage til malgruppen
Malgruppe 1 (Erstat overskriften med et sigende navn, noter hvor de er i salgstragten)
Malgruppe 2 (Erstat overskriften med et sigende navn, noter hvor de er i salgstragten)
Malgruppe 3 (Erstat overskriften med et sigende navn, noter hvor de er i salgstragten)

Idéer til indhold
Hvor finder du relevant indhold?
Hvor er virksomheden unik?
Brainstorm
Beskriv minimum 5 vinkler til annoncer du vil teste af

Hvad er dit budget til annoncering og produktion af indhold
Virksomhedens samlede manedlige Facebook budget
Hvem kan producere indholdet?

Ansvarsomrader

Hvor ofte vil vi poste indhold og annoncere?
Noter hvor ofte du forventer at lave opslag eller annoncer pr. uge

Planlaegning af dine opslag og kampagner

Har du brug for sparring?
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Hundebgl Hamann ApS - skaber synlighed og mélbar effekt med annoncering p& Facebook, Instagram og LinkedIn

Denne plan er udarbejdet af Hundebgl Hamann ApS.

Kasper har siden 2000 arbejdet med bade smé og store virksomheder og deres digitale udfordringer.

Formalet med denne strategiske kareplan er, at du som marketingansvarlig, eller virksomhedsejer bliver kleedt pa til,
at teenke din Facebook/Instagram marketingindsats mere strategisk og malrettet.

Planen giver dig struktur og hjeelper dig med at saette retning pa din indsats. Det er mit mél at styrke din
annonceindsats pé Facebook og Instagram.

Udfyld planen selv, eller endnu bedre sammen med dit team, s& kan du begynde at arbejde mere méalrettet med din
indsats p& Metas platforme.

Hvad er virksomhedens mal med at vare pa Meta (Facebook og Instagram)?
Alle virksomheder vil gerne gge deres indtjening og f&a en bedre bundlinje - s& det er sandsynligvis det helt
overordnede mal med, at din virksomhed gnsker at veere til stede pa Faceboaok og Instagram.

Maske har du allerede veeret pé et stykke tid eller ogsé er virksomheden i den helt spaede opstart. Det er min erfaring
at organisk (ikke betalte opslag) kreever en benhard og dedikeret indsats. lkke en umulig indsats, men det er bestemt
blevet sveaerere og svaerere med &rene. Derfor vil du opleve, at du med et dedikeret annoncebudget far lettere ved at
skubbe dine budskaber ud over rampen og rent faktisk f& kunderne i tale.

Kort sagt - virksomheden bliver mere synlig
Det var dit mal vi kom fra...

Hvis du i stedet for kun at teenke p& bundlinje her og nu lige taenker lidt mere langsigtet, og i en salgstragt. Altsa at du
skal ggre din virksomhed synlig, f& dine kunder til at leere dig at kende og interagere med dem inden de kgber noget.
S& har du allerede lidt nemmere ved at fa fat pa dine potentielle kunder.

Nu kender jeg jo ikke din virksomhed, men lad 0s nu antage, at du fx saelger bedst né&r kunden besgger din butik, nar
de ringer ind, n&r de modtager dit nyhedsbrev eller hvis de har veeret i dialog med dig pa Facebook Messenger, eller
maske du kommunikerer med dem via WhatsApp (som man selvfglgelig ogsé kan optimere sin annoncering mod).

Min anbefaling vil veere, at du i stedet bar definere det som et vigtig mal, eller delmal for din indsats at komme |
"dialog" med kunderne der, hvor du styrker dit salg. Nu skriver jeg "dialog" og med det mener jeg at folk fx ser dine
Stories og Reels, skriver beskeder og kommentarer til virksomheden og i det hele taget interagerer med jer.

Et méal eller delmal kan derfor vaere, at fa malgruppen ned i butikken eller blive mere synlig i lokalomradet omkring en
bestemt kompetence eller fremhaeve bestemte produkter i vicksomheden - eller fx bestemt brand eller
produktgruppe pa din webshop.

Dit mél skal kort sagt gare det lettere at kommunikere til virksomhedens mélgruppe og pege markedsfaringen i den
gnskede retning. Hver Story, Reels, opdatering eller annonce du poster, bgr derfor haenge ngje sammen med dit
strategiske méal og samtidig have fokus pé preecist hvor kunden er i salgstragten. Dvs. taenk pé hvordan fx den
annonce du er ved at seette op, understgtter det langsigtede mél - og teenk pa hvad der kommer efter denne
kampagne.
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Hundebgl Hamann ApS - skaber synlighed og mélbar effekt med annoncering p& Facebook, Instagram og LinkedIn

Naggleordet er langsigtet - Facebook/Instagram annoncering er ikke en quick win, hvar man saetter en kampagne op
0g vupti s& ved alle du er her og kgber hos dig. Det er et langt traek.

Den gode nyhed er, at Meta har et super staerkt annoncevaerkte), der kan ramme dine kunder og potentielle kunder
der hvor ae er.

Du skal vide, hvor kunderne er i salgstragten

| pp LEAP  LEPD »
Synlighed »e\ y

- Hvemervi?

- Hvorervi unikke?

- Sehvad vikan

- Content Marketing (del vores viden)

LEADS

- Famere af vores viden pa mail, kontakt os, book et made
- Nyhedsbreve

SALG

- Salg i butikken
- Online forleb signups
- Webshop keb

Beskriv dit mél, og gar det gerne med en saetning.

Hvad maler | Meta indsatsen pa?
Hvis telefonen ringer mere eller omsaetningen og bundlinjen gges, nér du annoncerer ag er til stede pa
Facebook/Instagram - s& virker det du gar.

Der er ingen tvivl om, at det blevet vaesentlig sveerere at male og dokumentere effekten af annoncering og digital
indsats. Veek er de dage, hvor vi naesten 1:1 kunne méle preecist hvilken annonce der fgrte til hvilken amsaetning.
Apples 10S 14.5 opdatering (note: den rullede ud i april 2021), Cookies, GDPR, ITP osv. har sat en brat stopper for
omgangen med noget af det mest veerdifulde vi har - vores data.

Men - nu har jeg jo afslaret, at jeg er s& gammel at jeg har arbejdet med digital markedsfgring siden &r 2000 - og
dengang var det lidt mere "branding" vi talte om. P& godt jysk, s& betyder det, at jo mere synlig virksomheden er - jo
lettere er det at f& solgt noget. Hvis du teenker at, det der branding nok bare er noget bullshit reklamebranchen har
fundet pé for at tjene penge. S& lad os lige lave en lille test:
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Hundebgl Hamann ApS - skaber synlighed og mélbar effekt med annoncering p& Facebook, Instagram og LinkedIn

Hvilket maerke er din mobiltelefon?

Hvilken cola teenker du ferst pa .. nu ?

Hvilken morgenmad kgbte du sidste gang du var ude at handle?
Neevn brandet pé en el bil...

Okay, hvis du er ligesom alle os andre dgdelige forbrugere - s& er du allerede fanget i feelden. Vi taenker og agerer ud
fra de pavirkninger vi far i det daglige fra sociale medier, aviser, hjemmesider, TV, Radio og vores netveerk og familie.

Tilbage til det med at méle

Méske er du allerede er der, hvor din Facebook/Instagram indsats virker. Maske laver du daglige Stories og tryller
Reels frem. Maske tagger du 42 produkter hver dag og saelger dem alle via annoncer. Eller méaske laver du videoer,
der er s& steerke at kunderne veelter ned i din butik. Gar du det allerede s& godt - sé er der bestemt ingen grund til at
stoppe.

Bliv endelig ved med det, men flyt dit fokus til at ge annoncebudgettet, teste (a/b test) endnu flere
annoncevarianter og flere malgrupper af - s& du kan gge din bundlinje yderligere ved at optimere din indsats.

Det er en MEGET vigtigt parameter at kigge pa dit kreative indhold i annoncerne. Det er det allerfgrste folk ser, nér de
scroller ned over nyhedsfeedet pa Facebook eller Instagram.

Den kreative vinkel skal i farste omgang fa din malgruppe til at stoppe deres scroll. Man taler om "Scroll Stopping
effect" - altsd noget der er sé interessant, at folk automatisk stopper op.

Nar du s& analyserer p& dine kampagners performance, s er der flere ting at veere opmaerksom pa. At dine
annoncers klikpris er lav eller at klikraten er god betyder ikke ngdvendigvis, at der ikke er plads til at forbedre din
indsats. Det er min pastand at man hele tiden kan optimere indsatsen.

Méaske kan | faktisk for samme annoncebudget @ge den sékaldte ROAS (Kort fortalt - din return on ad spend som er
den faktor du far igen. Fx ROAS 5 giver dig marketingkronerne 5 gange igen) ved at vise mere relevante produkter,
skrue lidt pa det kreative eller fintune malgruppen.

Nar vi taler om méalepunkter - s& kan du enten méale i dit skonomisystem pa antallet af nye ordrer, du kan méale pa
tilmeldinger til dit nyhedsbrev, hvar mange gange telefonen ringer, eller méske antallet af kunder, der besgger din
fysiske butik eller webshop. Men nér du Facebooks platform stiller mulighederne til radighed, hvorfor s& ikke méle pa
dem?

Du skal ikke definere 30 forskellige mélepunkter. Det skaber kun forvirring. Du skal kigge p4&, hvad der er relevant at
male p4, for at kunne optimere din indsats og for at né dit definerede mal.

Veer opmaerksom p4, at Metas algoritme som styrer, hvem der ser hvad pa Facebook/Instagram ofte prioriterer
opslag og annoncer med god interaktion. Mange positive kommentarer er altid godt. Det er Metas mal at skabe
dialog mellem mennesker (0g tjene mange penge). Kommentarer pé et opslag eller annonce (iszer blandt fglgerne pa
siden) er derfor en god indikator pa rette spor med din organiske indsats.

(Og lige en indskudt bemeaerkning - du kan udnytte de fleste organiske opslag og eendre dem til en annonce - og
omvendt kan du poste nogle annoncetyper som et organisk opslag)

P& Meta kan du som sagt opsaette og maéle pa din indsats direkte. Du kan opseette en rapport - eller du kan méle
direkte i adsmanageren via din annoncekonto.
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Hundebgl Hamann ApS - skaber synlighed og mélbar effekt med annoncering p& Facebook, Instagram og LinkedIn

Lad mig fortaelle dig kort, om et par af de mélepunkter jeg typisk kigger pa og optimerer ud fra. Se gerne pa dine data
bade i butikken eller webshoppens gkonomisystem, i Google Analytics (GA4), samt pa de forskellige annoncekanaler.

Lebende evaluering af dine kampagner via Adsmanager

Raekkevidde (det unikke reach/antal personer der far vist annoncen)

Klik pa link (antal der klikker videre fra annoncen)

CTR (Den procentdel der klikker pa annoncen)

CTR (Klikrate for klik pa links) (Den procentdel der klikker pa links i annoncen)
CPC (Link) (Prisen pr. klik pa link)

Frekvens (hvor ofte ser samme person din annonce)
Annonceafkast fra keb * (ROAS)

Rangering af kvalitet

Rangering af interaktionsrate

Rangering af konverteringsrate

Leads *

Pris pr. Landingpage view * (prisen for at de ser hjemmesiden)

Visninger af landingsside * (dem som faktisk ser din side eller
webshop)

Video set ved 50%
Video set ved 100% (de har set hele din video feerdig = varme leads)
Brugt belgb (Samlet forbrug i den valgte periode)

Evt.:

Synes godt om for side
reaktioner pa opslag
Opslagskommentarer
Gemte opslag

Starter / Slutter
Custom: Thumb stop ratio

Website kab * (antal ordrer)
Veerdi af konverteringer * (hvor meget omsaetning har annonceret genereret)

*kraever Facebook Pixel eller conversion API opsat Hundebg| Hamann

Meta Pixel og Conversion API (CAPI)
Inden du ggr noget som helst annonceringsmaessigt - sa serg for at fa oprettet en (Meta) Business Manager
(&ndret navn her i starten af 2025 til Business Portfolio) og opsaet en pixel eller Conversion API.

Lige nu skriver jeg om Meta Business Manager, som er det gverste niveau hvor du kan handtere dine brugere, pixels,
domeener, sider, kataloger og ikke mindst give dit bureau partner adgang, hvis de skal stér for din annoncering

Nar du har opsat tracking betyder det, at du s& du kan male "alt", hvad der foregér pa din hjemmeside eller webshop
direkte fra Facebook.

Alt - er altsé kun dem der har sagt peent ja tak til, at du mé spore dem og det tal gar kun ned i takt med at folk ikke
gnsker at blive sporet. Betyder det s& du bare skal droppe annonceringen pa Facebook/Instagram? Bestemt ikke,
hvis du spgrger mig - det virker stadig rigtig godt - vi kan bare ikke méle det s& nemt.

Har du din Meta Pixel opsat, s& kan du fx male direkte pa Facebook om din webshop konverterer eller om du far nye
tilmeldinger til dit nyhedsbrev. Har du mere end 50 konverteringer p& ugebasis - s& kan du 0gsé optimere din
annonceindsats mod at fa flere konverteringer eller direkte salg. Det anbefales dog at have vaesentligt flere
konverteringer.

Optimering af dine annoncer?

Alt efter om du kan opné 50 salg om ugen, 50 der klikker pa din trafik annonce (note - ja du far billige kliks, men ikke
god kvalitet, hvis vi taler kold malgruppe) eller maske kan du f& 50 til at se dit produkt (Det hedder ViewContent pa
ngrd sprog) eller ogsé, sé skal folk simpelthen leegge 50 varer i kurv.

Na&r du har kart kampagner lidt tid, s& har du mulighed for at optimere til den haendelse der giver veerdi for din
virksomhed. Altsé pa det stadie kunden er pa i sin kunderejse. Maske skal potentielle kunder optimeres mod "leeg i
kurv" i fgrste omgang, fordi du s& kan f& 50 der laegger i kurv p& max 7 dage - og dermed kommer din annonce ud af
den s&kaldte leeringsfase. Her kommer dit budget og din bundlinje altsé ret meget i spil. Ting koster - og det skal give
mening pa bundlinjen - ellers skal du rette til.
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Hundebgl Hamann ApS - skaber synlighed og mélbar effekt med annoncering p& Facebook, Instagram og LinkedIn

Malret til dem, der allerede interagerer

Som du nu allerede ved, sé er det altsa blevet sveerere at male pa det direkte salg og de direkte konverteringer. Til
gengeeld kommer der flere og flere muligheder direkte pa Facebook/Instagram hvor folk kan interagere. Ja, tro det
eller lad veere - de vil gerne holde sé langt tid som muligt pa deres brugere.

Bruger du meget video pé din Facebook side (eller for den sags skyld din Instagram Business konto) og i din
annoncering - s bar du ogsa méle p&, hvor mange der ser fx min. 15 sek. af din video (ThruPlay hedder det i FB regi).

Du bgr ogsé kigge pa, hvor mange der fx ser 50% eller 100% af din video. Her har du den mest relevante malgruppe -
dvs. dine mest potentielle leads eller den malgruppe hvor du er mest synlig. De har rent faktisk forholdt sig til dit
budskab.

Det er muligt, at du kan skabe direkte salg til denne méalgruppe. Det afhaenger helt af dit produkt, pris og flere andre
parametre, som jeg ikke gar i dybden med her.

Personligt méler jeg ogsa pé hvordan folk interagerer med mit website, i min Facebook gruppe og fx hvor lang tid
mine besggende er p& mit website, om de tilmelder sig et af mine kurser, eller om de laeser et af mine gode réd.

Husk du kun bar méale pa det, du rent faktisk kan bruge og optimere mod.
Mal altid pa flere parametre. En hgj klikpris kan sagtens veere et godt klik og en potentiel god kunde.

Nu er det din tur. Hvad vil du gerne méale pa?

Beskriv dine malepunkter
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Hundebgl Hamann ApS - skaber synlighed og mélbar effekt med annoncering p& Facebook, Instagram og LinkedIn

Hvem er kernemalgruppen?

Her er Facebaok virkelig en guldgruppe - du kan bruge deres annonce vaerktgj til at blive klogere pé forskellige
malgrupper og du kan bruge det til at malrette mod haendelser pé dit website - eller haendelser p& din Facebook
(eller Instagram business) side.

Det kunne fx vaere personer, der har set min 50% af din intro video og efterfglgende besggt en bestemt underside,
eller et kgbt et billigt produkt pa din webshop. Her er der flere strategier, der er effektive, men som ikke beskrives i
denne plan.

Gar dit forarbejde godt. Kig p& hvem der er gode kunder hos dig i dag. Jo bedre du beskriver din drgmmekunde - jo
lettere bliver det for dig, at malrette dine budskaber i Facebook/Instagram opslag og annoncer, s& du taler direkte til
din gnskede malgruppe.

Og nej - | har ikke en méalgruppe fra 18 til 85-arige, bare fordi de potentielt set gerne vil kabe, det du saelger. Del i
stedet din malgruppe yderligere op og beskriv dem, s& godt du kan. Veer opmeerksom pé at meget af mélretningen
pa Meta her i 2025 kraever data. Data om dine eksisterende og mest engagerede kunder. Pixel er i min verden
altafggrende for at du rammer rigtigt. Hele Metas advantage tankegang er faktisk at vi malretter meget lidt og at
Meta "bare" finder mélgruppen til dig. Der er mange aspekter i det - og du er velkommen til at reekke ud og booke en
I:1 snak.

Beskriv som minimurm falgende:

Alder, interesser, hvilke sider de besgger, hvilken kgbsadfaerd de har, hvad skal du sl& pé for at fange deres
opmaerksomhed, hvad er deres udfordringer? - og lige praecis hvor og hvordan ger din virksomhed en forskel for
dem?

Kender kunderne dine ydelser / produkter? Skal de uddannes farst? Kigger de bare pris eller hvordan fanger du deres
opmaerksomhed?

Hvor skal du ramme kunden med din annonce”?
Teenk tilbage pa salgstragten. Hvor er din kunde/potentielle kunde i tragten?

Kender de dig ikk? Maske skal du optimere din kampagne mod at f& dem til at se dine Reels og stories pa Instagram
0g Facebook eller i nyhedsfeedet.

Har de allerede set 15 sek. Af flere dine videoer? - méske skal du optimere mod at f& dem ind som leads péa dit
nyhedsbrev, ved at lokke dem med en rabatkode eller lign.

Har de tilmeldt sit dit nyhedsbrev / udfyldt din formular? Vis dem et udsnit af dine bedst saelgende produkter som
fx En karrusel eller Samlingsannonce - optimer mod at f& dem til at leegge i kurv

De har lagt i kurv, men mangler at svinge dankortet - Optimer din kampagne direkte mod salg, til dem som fx har
lagt i kurv seneste 7 dage, 30 dage eller helt op til 180 dage. (Og ja, der er selvfglgelig forskel pa dit budskab om folk
lige har lagt i kurv, eller det er leenge siden)

Har du masser af salg i webshoppen - jamen, hvorfor sé ikke saelge endnu mere med en opsalgskampagne? Se pa
Facebook Dynamiske Produkt Annoncer, hvor du traekker produkterne over via dit katalog og din webshop. Det
nyeste tiltag hedder Advantage+ og ja, jeqg er ikke fan endnu, for jeg vil meget gerne have styr over det visuelle.
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Hundebgl Hamann ApS - skaber synlighed og malbar effekt med annoncering pa Facebook, Instagram og LinkedIn
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Der er naturligvis mange mange flere strategier du kan kigge pa. Faelles for dem alle er, at det heenger sammen med
hvad du kan praestere pa det kreative, dit budget og hvor meget du vil selv - eller far dit bureau/freelancer/inhouse
afdeling til at handtere.

Tilbage til malgruppen
Teenk pa dine eksisterende kunder og hvordan du allerede hjeelper dem. Og taenk ogsa over om der er andre
malgrupper der er relevante at g efter.

Noter ogsé gerne ned, hvor i salgstragten du mener kunden befinder sig. Kender de dig ikk? Har de set noget indhold
fra dig? Har de kabt billige produkter og nu vil du gerne saelge dem nogle tilsvarende eller dyrere? Hint: du kan 0gsa
Se en masse af det data via custorn malgrupper pa Facebook (som 0gsé kigger ned i Instagrarm)

Der er flere mader at researche p4, som vi i denne strategiplan ikke géar i dybden med. Et lille hint kan dog veere at
lytte til hvad dine nuveerende kunder sparger ind til, nar de handler med dig - det kommer jeg lidt mere ind p& under
indhold.

Du skal her i 2025 primaert bruge malgruppen til at vide, hvad du skal kommunikere til dem.
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Hundebgl Hamann ApS - skaber synlighed og mélbar effekt med annoncering p& Facebook, Instagram og LinkedIn

Malgruppe 1 (Erstat overskriften med et sigende navn, noter hvor de er i salgstragten)

Malgruppe 2 (Erstat overskriften med et sigende navn, noter hvor de er i salgstragten)

Malgruppe 3 (Erstat overskriften med et sigende navn, noter hvor de er i salgstragten)
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Hundebgl Hamann ApS - skaber synlighed og mélbar effekt med annoncering p& Facebook, Instagram og LinkedIn

Idéer til indhold

Hvordan far du samlet dine kunder op som leads og far dem til at kgbe det, du har at tilbyde?

Du har allerede i afsnittet om malgrupper defineret hvilke udfordringer- altsa hvilke problemer du lgser for dine
kunder. Brug den viden i din markedsfgring og sgrg for at hver opdatering og annonce er et godt skridt pa vejen til at
hjaelpe dine kunder (og din virksomhed mod maélet) - som sagt - taenk hele tiden flere kampagner frem.

Hvor finder du relevant indhold?
Sparg dine eksisterende kunder, hvorfor de handler hos dig.

Bed ham eller hende der passer telefonen om, at notere de spgrgsmal ned, | far fra kunder fgrste gang de ringer til
jer. Besvar spgrgsmalene med dit indhold. P& den méde rammer du ogsa de kunder, der ikke gider bruge tiden pé at
ringe/skrive og spgrge, men i stedet veelger jeres konkurrent, som méaske ggr det bedre i deres markedsfaring.

Hvor er virksomheden unik?
Vis i dit indhold, hvor du adskiller dig fra dine konkurrenter - dvs. hvar er du unik. Husk det ofte handler om kemi -
brug derfor gerne dig selv og dine ansatte/seaelgere/r&dgivere i markedsfgringen, hvis de ogsé er med pé det.

Brug ogsé de lidt mere tekniske veerktgijer til at blive klogere pa kunderne. Det kan vaere Google Search Console hvor
du kan se hvad potentielle kunder har sggt efter. Du kan ogsé bruge Google Analytics og se hvad folk har sggt efter i
spgefeltet pa din webshap - eller du kan se hvilke blogindlaeg/indholdssider folk bruger lang tid pé at leese pé dit
website.

Der findes ogsé flere SEQ vaerktgjer, hvor du kan se hvad folk leder efter. Pragv fx blot at indtaste et spgrgsmal i
Google, der har relation til det du saelger og leeg maerke til, hvad den foreslar af alternative sggninger. Fx giver "hjaelp
til Facebook annancering” mig fglgende resultater

facebook guide how to manage facebook ads
facebook guidelines facebook ads creative
facebook ad recommendations facebook post format
facebook for brands types of facebook ads

Nar du skal lave indhold, er det vigtigt, at du hele tiden teenker frem i tiden. Hvad er den naeste opdatering eller
annonce den potentielle kunde skal se og hvor i salgstragten er kunden. Tal direkte til dem, der hvor de er. Fx Hvis de
allerede set en video om et af dine produkter eller de har besggt dit website - s& hav det i baghovedet nér du skriver
teksten og laver det kreative (grafik/video).

Og lad mig lige slé fast igen - hvad vil kunden gerne vide? Ikke for meget fokus pé: Hvad vil du gerne fortaelle kunden.

Brainstorm

Beskriv indholdet eller idéerne til minimum de naeste 5 opslag eller annoncer du vil arbejde videre med. Husk altid, at
teste hvad der virker og test varianter af dit indhold, nér du laver annoncering. Facebook kalder det for a/b testing,
hvis du skal ngrde lidt i den del. | skrivende stund har Facebook rullet deres Advantage+ ud - og her forsgger de at
veere kreative - du kan fx give den 10 billeder, 10 videoer, 5 overskrifter, 5 tekster, 5 descriptions 0g sa sagrger
Facebook selv for at optimere til det, de mener virker bedst. Nu er jeg nok en smule farvet, men de grafikere jeg har
kender kan til enhver tid lave noget der er mere kreativt - s& hav lige det i baghovedet, inden du overlader alt for
meget til algoritmerne.

I 'a/b test kan du fx teste varianter af din overskrift, om der skal sté fri fragt eller ikke, dit foto p& annoncen eller dit
stillbillede af en video. Vaer ogsé opmeerksom pé at annoncerne vises pa flere forskellige placeringer og i forskellige
formater.
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Der er mange muligheder for godt indhold - men ingen (vil jeg pasta) kan give dig svaret uden at teste. (Selvom de
fleste af os der annoncerer dagligt, alligevel har en ret god idé om hvad det virker lige for tiden)

Beskriv minimum 5 vinkler til annoncer du vil teste af

Veer opmaerksom pé at Meta har rigtig mange forskellige annonceformater og muligheder, som virker bade pa
Facebook og Instagram. Det kan vaere Staries, Reels, Instagram shopping, video feed, nyhedsfeed, Marketplace,
WhatsApp eller Messenger besked og mange andre steder.

| skrivende stund er der op til 24 forskellige placeringer, hvor din annonce kan vises. Og nar du kigger pa denne plan,
sé er der sikkert allerede kommet nye til. Ikke alle placeringer virker lige godt, selv om Meta gerne vil have dig til at
automatisk placeringer (Nu kaldet: Advantage+ Placements)

Noter ned hvor i salgstragten din annoncer rammer og til hvilken malgrupper. Fx Video annonce i 9x16
format som viser en fed egenskab dit produkt har. Vi zoomer helt ind p& produkter og fremhaever 3 laekre
detaljer i en 15 sekunders video. Det er til kunder der ikke kender dig.
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Hvad er dit budget til annoncering og produktion af indhold
Hvor meget er en ny kunde vaerd for din virksomhed? P& den korte bane - 0og p& den lange bane - altsé hvad er
livstidsveerdien af en ny kunde for dig? (Meta kalder det for LTV - Life Time Value)

Nar du kender vaerdien af en ny kunde - s& kan du bedre regne pa, hvor meget det ma koste at skaffe nye kunder
eller direkte salg i din webshop.

Forvent ikke at du kan né langt uden et dedikeret budget til annoncering. Organiske opslag er som sagt drastisk
faldende, og det gar nok kun en vej. Dermed ikke sagt du skal stoppe med den del - det er bestemt en god méade at
skabe engagement pa.

Det koster penge at na dine potentielle kunder. 0gséa p& Facebook og Instagram. Men det er stadig en billigere made
end de traditionelle medier er min pastand.

Noter herunder dit mé&nedlige budget i forhold til Facebook annoncering. Du kan altid gge det, nér din annoncering
begynder at skabe den veerdi, der er relevant for dig. Og ja - som udgangspunkt - jo starre budget, jo leengere néar du
ud og jo mere kan du teste.

Note: Meta anbefaler ormkring 45 kr. dagligt pa de mest simple kampagner. Pa konverteringskarmpagner anbefaler de
minimum 230 kr. om dagen. Og her taler vi altsa per kampagne/annoncesaet. Husk du fx skal have 50 salg om ugen.
Koster de dig 60 kr pr salg du skaber, sa skal du have et min budget pa 50 x 60kr = 3.000 kr. om ugen. Kun pa denne
kampagne.

0Og ja - du bgr have kampagner til alle stadier af din kundes rejse - altsé en eller flere kampagner alt efter hvor din
kunde er i salgstragten.

Vaer 0gsa obs pé at priserne stiger, nér der hgjsaeson som fx Black Friday, Jul, PAske m.m.

I virkeligheden vil du né& langt mere og f& meget starre effekt af et hgjere budget og du vil hurtigere f& den maengde
data ind, der kan sige noget om hvor du skal skrue op og ned.

Der er mange faktorer der spiller ind i forhold til hvad dit budget bar veere. Sig til, s& giver jeg gerne en kop kaffe eller
et lille Zoom mgde.

Og ja - jeg ved godt at man kan booste et opslag for fx 150 kr. og s& nar man "langt” ud - men det er bare ikke helt s
malrettet som det kan vaere. Det er kortsigtet og ofte spild af penge.

Virksomhedens samlede méanedlige Facebook budget

Hvem kan producere indholdet?
Kan du selv producere indhold eller skal du have hjaelp til fx Fotos, Video, opsaetning af annoncer, maling af effekt
eller maske noget helt tredje?

Noter herunder hvem | eller uden for virksomheden, der kan hjeelpe med denne del. Har du brug for ekstern hjeelp, sé
noter dit forventede budget til denne del.

Du behgver altsa ikke hyre et helt filmcrew ind for at f& nye kunder. Ofte er det de mere "h&ndholdte" hgjformats
videaer og de mere simple videoer der virker. Men det kommer selvfglgelig helt an p& hvem du er, hvad din
virksomhed saelger og hvor godt et brand | allerede er.
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Ansvarsomrader
Noter herunder hvem der har ansvaret for de forskellige opgaver pa Facebook/Instagram. Herunder er
angivet ansvarsomrader du som minimum bgr taenke over.

Opslag:

Annoncer:

Kommentarer pa opslag/annoncer:
Kritiske kommentarer:

Opslag péa siden:

Beskeder sendt til siden:

Tidsrum vi er tilgagengelige:
(HAHA, som om vi nogensinde logger helt af)

Hvor ofte vil vi poste indhold og annoncere?

Der er ingen gyldne regler for, hvor meget indhold, du skal have ud at leve pa din Facebook side. Det afhaenger dels
af hvor lang beslutningsproces dine potentielle kunder har og af den malgruppe du mélretter dine opslag og
annoncerer mod. lgen - teenk over hvor lang tid det tager at flytte folk fra toppen af salgstragten og hele vejen ned til
salget.

For nogen virksomheder kan et par daglige opslag ggre forskellen og for andre kan et ugentligt opslag skabe veerdi
for potentielle kunder. Det vigtigste er, at du med dit opslag skaber veerdi og ikke KUN teenker salg salg salg.

Det er min erfaring, at en kontinuerlig indsats p& annonceringen er det, der skaber den bedste synlighed og effekt.
Med andre ord - du bgr altid have annoncer karende.

Du finder kun ud af det ved at teste. Husk, at hvis din virksomhed er helt ny, eller har stéet stille i lang tid pa
Facebook, sa tager det tid at opbygge synlighed p& Facebook og kunderne skal leere virksomheden at kende inden
de kgber hos jer.

Noter hvor ofte du forventer at lave opslag eller annoncer pr. uge
Hint: Du vil gerne kare annoncer 365 dage om &rét..

Planleegning af dine opslag og kampagner
Du har sikkert allerede hart om det bergmte &rshjul. Det er rigtig fint at kende planen og overordnede ting 12 méneder
frem i tiden. MEN - lad vaerre med at detalje planlaegge alt 12 maneder fem.
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Min anbefaling er at planlzegge bade opslag og annoncekampagner minimum 3 maneder frem i tiden. Det er ikke alle
typer virksomheder der kan det - men prgv, og sgrg for at f& produceret dit indhold i god tid. Check ogsé Meta
Business Suite, som bliver bedre og bedre til at lade dig planleegge organiske opslag pé bade Facebook og
Instagram.

Husk der ogsé skal vaere plads til at vaere spontan, hvis det kan vaere med til at n& dine méal. Igen - sgrg for at teste
hvad der virker for din malgruppe og husk ogsé at markedet eendrer sig (det er sket ret meget de seneste &r), du far
nye konkurrenter, kundernes adfaerd eendrer sig og der kommer hele tiden kommer nye muligheder p& Facebook og
Instagram.

Test, test, og test igen.
Brug en kalender, eller contentplan til at planleegge dine kommende opdateringer.

Du kan ogsa bruge skabelonen herunder og notere ned pé ugebasis, hvilke opdateringer du skal lave.

Husk at tage hgjde for helligdage og andre specielle begivenheder. Det kan fx vaere perioder hvor der udbetales
barnefamilieydelse eller Black Friday som ogsé herhjemme er blevet en star begivenhed. Husk at dine opdateringer /
annoncer skal vaere relevante for dine kunder.

Erstat malgruppe 1 - 3 i planen pa naeste side, med dem du har beskrevet tidligere. Print evt. planen ud og lav den for
3 méneder ad gangen.
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Skabelon til contentplan (ugebasis)

Uge nr.

Malgruppe 1

Malgruppe 3

Husk at notere, om der er tale om et opslag pa din side eller en annonce. Fx kan du markere felter med et [A] hvis der
er tale om en annonce eller et opslag der skal annonceres pa.

Uge nr.

Malgruppe 1

Malgruppe 3
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Har du brug for sparring?

Jeg tilbyder alle nye kunder 30 min gratis sparring omkring en konkret udfordring. S& - tag endelig kontakt
til mig, nar du har udfyldt planen.

Sparringen kan forega péa kontoret i Esbjerg (s er der ogsé kaffe) eller online via Zoom eller Teams.

Se mere pa https://hamann.dk/jatak

X 16
‘ ‘ web: hamann.dk - LinkedIn: linkedin.com/in/hamann - mobil: 2992 8029

Hundebgl Hamann


https://hamann.dk/jatak

