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Chapitre 1
| es pases.




Les bases.

® Comment fonctionne ® Ciblage en fonction de vos
Facebook Ads? intéréts sur Facelbook

® Facturation en fonction du CPM




Les bases.

A

i

:

L'annonceur choisit un
objectif commercial

L'annonceur identifie
I'audience qu'il souhaite

L'annonceur choisir un objectif :
vendre un produit ou augmenter
la notoriété de sa marque par
exemple.

fonction des personnes qui
d'apres eux seraient le plus
intéresseées.

Les annonceurs nous disent
I'audience gu'ils souhaitent en
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(AARAR

VIRRAAT
© YL

L'annonceur crée une pub

Et ensuite Facebook vous
montre cette pub
L'annonceur crée des publicités
a diffuser sur Facebook,
Instagram et d'autres sites web
et applications mobiles puis les
importe a I'aide de nos outils de
gestion des publicités.

Nous prenons en compte
'objectif de I'annonceur,
I'audience et |la pub souhaitées
pour vous montrer des pubs que
vous devriez a notre avis trouver
pertinentes, sans que
I'annonceur ne sache jamais qui
vous étes - tout cela sans lui
vendre non plus vos données.

Source : https://www.facebook.com/ads/about/?entry product=ad preferences



https://www.facebook.com/ads/about/?entry_product=ad_preferences

Chapitre 2
| es pbases ge Facepnoc




Les bases de fb manager

® Créer une page Facebook ® Customiser vos colonnes

® Créer un compte Business
Manager

® [nstaller le Pixel sur votre ® Comprendre la structure
site




Les bases de fb manager
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Adset #1

e Campagne ® Adset o Pub
Choisir un bon objectif de C’est a ce niveau que |'on fait Configuration de ce qui va
campagne. A partir de le ciblage. On choisit le sex, apparaitre sur le fil des
septembre 2019, c’est aussi a age, lieu, interet, placement, Dersonnes que vous cibler.
ce niveau que I'on placera le objectit d’optimisation. Image / text / vidéo etc..

budget
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Configurer sa campacg




Configurer sa campagne

® | 'objectif de campagne o CBO

|y a 7 grands objectit de campagne que vous « Campagne Budget Optimisation »
ODOuvez choisir en fonction de votre objectit. c’est le nouveau moyen de gerer le
-acebook montrera aux personnes les plus budget qui sera obligatoire a partir
suceptibles de réagir a votre objectif. de septembre 2019. Facebook
Notoriété, couverture, prospects, optimisera donc le budget en
considération, conversion, messages, fonction de vos <ensembles de
dynamiques oublicités + Publicité>

® [est de reparation

Grace aux testes de repartition, vous pouvez détermineé quel ensemble de publicité est gagnant
en changeant une seule variable. Facebook s’occupe de réepartir le budget et d’optimiser vos
resultats. Vous pouvez tester : L'audience, diffusion, placement, pub, ensemble de produits




Chapitre 4
Trouver une audience




Trouver une audience

o Utilisez I'outil « Statistique e Utilisez les suggestions
d’audience » de Facebook

® Utilisez votre imagination
® S0VezZ Sense pour trouver des Intéréts
non concurrentiel




Trouver une audience

® S| est difficile de trouver des ® Creez des LLA de cette
iNntéréts pour votre niche, voici audience
comment faire..

® | Oorsgque vous aurez assez

de donnees, creer des LLA
de PV, VC, AIC, IC, PC, ..

® Créez une audience :
« 95% de vu de la vidéo »

® \/eillez a garder le taux de
nouvelle personnes touchés
au dessus de 50%




Chapitre 5
Test des publicites




Test des publicites

® Cibler le monde entier pour avolr @ Regardez le cout par
de la preuve social et données sur engagement, CPC,
chacune de vos pubs ATC etc..

® Objectif de campagne ® [estez continuellement de
est PPE nouvelles publicités




Chapitre 5
| a phase de test




La phase de test

® [ester les Intéréts
trouver dans |'audience

® || est temps de scaler et e |
insight / Suggestions

d’'essayer le plus
d’audience possible

® [esterles LLA VV 95%




La phase de test (budget)

® \/Ous devez avoir au moins ® Facebook consell 1:10
8000 impressions avant pour s'optimiser au
d’avoir des resultats stables MISUX.

e Comprenez la phase ® \/Ous pouvez tester a

d’apprentissage 5€ / 10€ / 20€ etc..




La phase de test (budget)

® \/ous pouvez tester des o
adsets avec 5€ a 10€ par ® Facebook prefere les

adset et passer au ratio 1:10 audiences larges
SI celui-cl a été rentable

® [estez des nouveaux intérét ® Utllisez les repartitions
et créatives chaque jours oour affiner vos adsets




La phase de test (CBO)

® 5ic’est profitable
augmentez le budget de

—

50% tous les 2 jours

® Pour les intéréts froids en CBO

| " -

® |dentiflez rapidement vos

adsets gagnants e A partir de 1000€/jour en
CBO
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Analyse et otpimisation

- - ® Ce que vous devez
® |dentiflez vOos combinaisons nelure dans le cout

gagnantes

® (Calculer votre ROAS limite
oour déterminer guand VOuS

devez couper une publicité
® Ne vous arretez pas au

ROAS




Analyse et otpimisation

e Utiliser des publicités

e Utllisez le Retargating pour | |
dynamigue en retargeting

devenir rentable

® CPA divisé par 10 en

retargeting e Faire une offre pour

pousser a la vente




Chapitre 7
Falre paisser vOS COUTS




Faire baisser vos couts publicitaires

® Ciblez des audiences de ® Créer des publicités virales
contournement

® Ciblez des placements

. ® Cherchez 'originalité
SOus utilisées




Chapitre 8

Scalling




Scaling

® | 'Objectif en Enchere
® Dupliquez vos adsets a un manuel est de 50% du
budget plus eleve (1:10) budget dépensé

® S| c’est profitable a 200€
dupliquez a 500€ ou 1000€
en enchere manuelle

® Facebook aime I'ambition




Scaling (Avance)

e Créer une multitudes de LLA ® Developpez votre gamme




Chapitre 9
Pourquol les couts a




Pourquol les couts augumentes

® Fatigue publicitaires ® Concurence

® Chevauchement publicitaire :
® [-craser la concurrence
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Ce dont personne ne parle

velllez a une bonne ® Sivotre score est inférieur & 1
satisfaction client

® Solutions

® 5| votre note de page est
inférieur a 2




Ce dont personne ne parle

e Travailler 1a LTV ® Déleguer votre SAV

® Deléguer vos passage de

e || est plus simple de convertir commande
a nouveaux des client déja

. ® ntretenez une relation plus
existant

INtime avec vos clients




Comment lancer et scaler un produit




