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SOCIAL ADVERTISING

Door middel van Facebook campagnes hebben we succes behaald voor
deze webshop. Er is in totaal €7.000 aan marketingbudget uitgegeven verdeeld
over meerdere accounts. Zoals hierboven aangegeven hebben we met een investering
van totaal €408,98 (zie besteed bedrag) €4.758,20 totale omzet terug verdiend (zie
conversiewaarde websiteaankoop). 

Helemaal links zijn de kosten per aankoop te zien, namelijk: €5,28 en €3,43. Dit heeft het
aan marketing op facebook gekost, per aankoop. Bekijk vervolgens helemaal rechts op
de tabel de ROAS. Dit staat voor ‘’return on adspend’’ oftewel wat je tegenover de kosten
qua omzet verdient. Je streeft hierbij altijd naar een getal van minimaal 2 en dat
betekent dat je de kosten per resultaat 2x terug hebt verdiend en dus winst hebt
gemaakt. Als dit 1 zou zijn, dan speel je break-even en dat is niet het doel.
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Binnen de casestudie op pagina 8 zijn er essentiële begrippen uitgelegd. Hierboven
zien we wederom positief resultaat als het om besteed bedrag, conversiewaarde
per aankoop en ROAS gaat. Kortom: er is ruim €10.000 omzet gedraaid voor een
investering van afgerond €4.000. Zie tabel hierboven.
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Blokhutboot is een aanbieder van vakanties. Het bedrijf heeft 3 vestigingen in Nederland
waarmee ze zogenaamde Blokhutboten (blokhutten op een boot) verhuren. De vakanties kunnen
direct op de website worden geboekt. 

Het doel van de Facebook-campagnes was om mensen kennis te laten maken met het concept
van Blokhutboot en via een funnelmodel op te warmen en aan te zetten tot het boeken van een
vakantie. Het primaire doel is om boekingen te genereren en daarnaast is het de intentie om de
bekendheid te vergroten.

3. resultaten (kosten/baten). 

Er zijn 2 advertentieaccounts. In het betreffende advertentieaccount (zie screenshot) is er in
2018 een bedrag van €22.128,28 besteed. Naast dit advertentieaccount is er nog een kleiner
advertentieaccount.

In 2018 zijn er via de Facebook pixel 383 boekingen geregistreerd binnen dit gehele
advertentieaccount. De gemiddelde kosten per aankoop waren €57,78. Met een gemiddelde
orderwaarde van circa 1100 euro zijn de campagnes erg rendabel. In principe had de
gemiddelde prijs per aankoop nog lager kunnen zijn, maar we hebben veel geïnvesteerd in
initiatieven die niet direct omzet opleveren maar wel op de lange termijn waarde opbouwen,
bijvoorbeeld door het verzamelen van e-mailadressen en het opbouwen van een eigen
Blokhutboot Community met inmiddels bijna 3000 leden.

Zoals op de screenshot te zien verschilt de gemiddelde prijs per aankoop per campagne vrij
veel. Dit komt omdat we werken met een funnelmodel bestaande uit 3 fases (kennismaking,
opwarming en conversie). In de eerste fase is de gemiddelde prijs per aankoop logischerwijs
hoger dan in de latere fases. In de conversiefase hebben vrijwel alle campagnes een
gemiddelde prijs per aankoop van minder dan 30 euro met uitschieters naar slechts 10-15 euro
per aankoop.
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In heel 2018 hebben we met de Facebook-campagnes in dit advertentieaccount
1.204.043 mensen bereikt met 6.263.850 weergaven. Vrijwel alle mogelijkheden
van Facebook-advertising zijn getest en ingezet. Denk hierbij aan alle vormen
van retargeting, zeer gevarieerde doelgroepen op basis van o.a. interesses,
uiteenlopende vormen van advertentiemateriaal, etcetera..



JUNE 2020CASESTUDIES FACEBOOK
ADVERTISING

//

7

Webshop
(dropshipping)

Totale Omzet: €48K 
Adkosten: €23K
Bruto Winst per product: €24 
winst: €12.2K
Winstmarge: 25,4% 

Social Advertising

Dit is een Duitse webshop actief in de fietsen
niche. Hier is een schitterend resultaat behaalt
binnen 2 maanden.


