Hur du okar pricksakerheten i din Facebook-annonsering

Stefan Nilsson, SAN Webbutveckling
Alla vet att den basta malgruppsinriktningen pa Facebook ar att ladda upp din kundlista och
skapa en “lookalike-malgrupp”.

Och eftersom Facebook har tusentals datapunkter sa matchar deras Al-system snabbt ihop
personer som ar att betrakta som tvillingar till dina befintliga kunder.

Men du kan héja det en niva till. Du kan goéra ett urval pa dina battre kunder. Och ett smidigt
och ofta anvant satt ar RFM-modellen.

RFM - Recency. Frequency. Money.
Det har ar urgammal standard inom direktmarknadsféring. Du kostar inte pa brev, tryck och
porto och skickar till alla kunder, utan valjer ut de mest sannolika mottagarna. Urvalet

baseras pa tidigare agerande och feedback. 80/20-principen helt enkelt.

20% av kunderna star for 80% av forsaljning och vinst. Stall in siktet pa dem och fa ut mer av
varje satsad marknadsforingskrona.

Recency = nér képte de senast?
Frequency = hur manga ganger har de kdpt?
Money = hur mycket har de képt fér?

Gor urval och modifiera kundlistan du laddar upp till Facebook

Sag att du har 1.000 kunder. Ta fram data pa kdp, datum, belopp. For in det i ett kalkylark
och sortera.

e Sortera de som kopte senast, fran nyast till aldst. Valj ut de 200 i topp.
e Sortera de som kopt oftast, fran flest ganger till minst. Valj ut de 200 i topp.
e Sortera de som spenderat mest, fran storst belopp till minst. Valj ut de 200 i topp.

Alltsa, sortera din kundlista enligt RFM och valj ut topp-20% i varje segment.

For in dessa kunder i en egen lista. Formodligen far du inte 600 (200+200+200) poster utan
troligare nagot i stil med 300-400 st.

Poangen ar att du hojt kvaliteten avsevart och hjalper Facebook att samla ihop en an battre
“lookalike-malgrupp” at dig, och du gor det mgjligt att fa ut mer fran din annonsering.

Lycka till!
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