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GymBeam

Product offer
120+ brands
3 own brands
9300+ SKUs
422 own products
57% revenue from own brands

Warehouse
Ø1700 shipped packages/day
7740m2 (used about 30%)
Average stock turnover: 27 days
Stock value in PP: 1,5-1,8M €

Ø Order 
4,52 products
value 39,72€
98% B2C
2% Gyms

on 12/4/2018
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GymBeam
Facebook campaigns
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Rozpočet: 50 000€

Kampane: 400+ mesačne

Adsets: 1500+

Počet krajín: 7

Počet fulltime špecialistov: 1



OBSAH
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● Príprava dát pre analytiku

● Reporting a vyhodnocovanie kampaní

● Atribučné modely

● Branding na FB - rozpočty, cielenie, optimalizácia, automatizácia

● Performance kampane - rozpočty, optimalizácia, CBO



Triedenie kampaní do podtypov
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Rozdelenie kampaní do podtypov
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● aký typy kampaní tvorí vaša firma z hľadiska cieľa?

● určenie týchto typov / podtypov a vypracovanie štruktúry

● určenie jasného a jednotného namingu na základe štruktúry 

(kampane, adsety, UTM…)



Rozdelenie kampaní do podtypov - BRAND
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Rozdelenie kampaní do podtypov - BRAND
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Rozdelenie kampaní do podtypov - BRAND
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Rozdelenie kampaní do podtypov - BRAND
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Rozdelenie kampaní do podtypov - SALE
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Rozdelenie kampaní do podtypov - SALE
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Rozdelenie kampaní do podtypov - SALE
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● oblecenie - screeny



Rozdelenie kampaní / adsetov do podtypov
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Základné rozdelenie podľa

● cieľa (brand, performance)

Podtypy

● marže produktu (vlastný produkt, reselling)

● typ kampane (blog, video, súťaž, info o novom produkte)

● typ publika (Interest, Looklike, Remarketing…) 

● podľa umiestnenia (FB / IG newsfeed, FB / IG stories...)



Príprava jednotného namingu kampaní
a adsetov



Príprava jednotného namingu kampaní
a adsetov
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Príprava jednotného namingu  - UTM
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Príprava jednotného namingu kampaní
a adsetov - PRED
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Príprava jednotného nameingu kampaní
a adsetov - PO
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Výhody jednotného nameingu
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● prehľadnosť reklamného účtu

● možnosť hromadnej úpravy kampaní

● jednoduchá analytika, import costov a triedenie dát

● vyhodnocovanie zhlukov kampaní v čase (brand, video, 

remarketing, akvizícia…)

● jednoduchšie odhalenie poklesu výkonnosti určitého 

typu kampaní



Reporting
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Reporting - Obsah
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● Facebook reporting / analytika

● Google Analytics

● Supermetrics

● Roivenue / PowerBI



Facebook dashboardy pre vyhodnocovanie 
kampaní
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GA dashboardov pre vyhodnocovanie kampaní
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Prečo využívať GA a GA dashboardy?

● rýchly pohľad na určitý typ Facebook kampaní

● sledovanie kvalitatívnych metrík návštevnosti

● využitie pri A/B/x testovaní nových cieľových skupín

● objektívnejší pohľad na Facebook kampane



GA dashboardov pre vyhodnocovanie kampaní
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GA dashboardov pre vyhodnocovanie kampaní

27GA dashboard - remarketing / SALE



GA + Facebook + Supermetrics
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● reálnejší pohľad na Facebook kampane

● porovnanie kampaní medzi krajinami z hľadiska 

kvalitatívnych metrík



Atribúcia
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Atribučné modely - Google Analytics
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Atribučný model je súbor pravidiel, podľa ktorých analytický nástroj (napr. 

Google Analytics) zásluhy za získanie konverzie medzi jednotlivé zdroje 

návštev.



Atribučné modely - Facebook

31

Default -> 1-day view and 28-day click

Nastavenie závisí od typu businessu (dĺžka rozhodovacieho procesu zákazníka)



Atribučné modely - Facebook
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● porovnanie Facebook kampaní na základe rôznych atribučných modelov



Atribučné modely - Facebook
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● porovnanie Facebook kampaní na základe rôznych atribučných modelov



Využitie externého nástroja na 
vyhodnocovanie atribúcie
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● 2. Markov model v Roivenue



Brand Facebook campaigns
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Brand Facebook campaigns - OBSAH
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● “Promo” postov - boost vs. ad sets

● stanovenie rozpočtov

● automatizované pravidlá

● cielenie - Lookalike vs. Interest

● Boosterberg - externý tool



Brand Facebook campaigns
boost vs. ads manager
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VS.



Brand Facebook campaigns
boost vs. ads manager
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VS.



Brand Facebook campaigns
Optimalizácia rozpočtu na základe frekvencie
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Zdroj: https://www.facebook.com/business/news/insights/effective-frequency-reaching-full-campaign-potential



Brand Facebook campaigns
Kalkulácia rozpočtu - fixný rozpočet
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Brand Facebook campaigns
Rozpočet - fixný / post
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Brand Facebook campaigns
použitie automatizovaných pravidiel
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Brand Facebook campaigns
Rozpočet - variabilný na základe pravidiel
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Brand Facebook campaigns
Targeting - Lookalike vs. Interest
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Brand Facebook campaigns
Targeting - Lookalike vs. Interesty / ENGAGEMENT
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Brand Facebook campaigns
Targeting - Lookalike vs. Interesty
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Go wider is better like go too relevant   

Brand Facebook campaigns
Targeting - Landing page view



Brand Facebook campaigns
Boosterberg
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Čo je Boosterberg?
Facebook "post boosting" nástroj na automatizáciu promovanie 

príspevkov na základe preddefinovaných pravidiel.



Brand Facebook campaigns
Boosterberg - setup
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Vstupné podmienky

● typ postu (obrázok, video, LC)

● min. organic / total reach

● UTM, link keywords

● min. engagement, LC, Video Views

● Post Keyword

Výstupné podmienky

● days

● max. organic / total reach

● total engagement, LC, Video Views

● negative feedback

● CPC, CPE, CTR

● Total Ad Spend



Brand Facebook campaigns
Boosterberg - setup
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1. test - promuj TOP 50% postov na základe organického reachu 

2. druhý setup -  stanovené 4 range (=adsety) na základe org. reachu: TOP 100-75%, 75-50%, 50-25% a 25% of 

posts. Odseparovanie hard sale-u, blogov, videi, výpredaj oblečenia (na základe UTM)

3. Pridaný 5. range: TOP 25-10 a 10% 

4. Optimalizácia - ladenie rozpočtov, dobu promovania postov, Check posts not older than / pre každý range



Brand Facebook campaigns
Ukážka setup-u - vstupná podmienka
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Boosterberg TOP 10%



Brand Facebook campaigns
Boosterberg - Výhody / Nevýhody
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Výhody

● automatizácia 

● performance 

● tlačí viac obsah, ktorý ľudí viac zaujíma

Nevýhody

● statické úrovne organického reachu

● neschopnosť čítať UTM z linkov otagovaných produktov 



Performance kampane - sales
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Sales - štruktúra kampaní 
rozbitie kampane podľa typu audience
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utm_campaign=CZ-fbpp-REM-Just_Whey%20peanut_butter_powder

utm_campaign=CZ-fbpp-LL-CL-Just_Whey%20peanut_butter_powder

utm_campaign=CZ-fbpp-CL-Just_Whey%20peanut_butter_powder



Sales Facebook campaigns
Kalkulácia rozpočtu - fixný rozpočet / set
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Sales
vyhodnocovanie a optimalizácia - manuál / automatické pravidlá

56

vyhodnocovanie a optimalizácia - manuál / automatické pravidlá

Frekvenčné pravidlá 

Performance pravidlá



Sales - Škálovanie kampaní
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Aplikovanie filtra: Aktívne akvizičné adsety v danej krajine

Metódy škálovania na základe website purchases, WPCV a ROAS 

● duplikácia adsetu

● duplikácia adsetu + vyšší looklike 

● zvyšovanie/znižovanie rozpočtu

● zvyšovanie/znižovanie bid capu

● vypnutie adsetu



Sales - reporting
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Sales - Campaign Budget Optimization
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Sales - Campaign Budget Optimization
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Sales - Campaign Budget Optimization
Zásady
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● na začiatku kampane stanoviť nižší rozpočet ako cieľový

● aspoň 5 adsetov / kampaň

● nemiešať veľké a malé audience (rem/acq)

● jednotná optimalizácia na úrovni adsetu (LPV, ATC, 

Nákup…)

● všetky adsety - rovnaký END DATE



Sales - CBO
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Zmena WORKFLOW pri hardsale kampaniach

1. x kampaní -> 1 veľká kampaň (ACQ), jeden rozpočet  / trh

2. určenie globálneho rozpočtu na trh

3. Určenie doby trvania kampane

4. Never ending kampaň



Sales - CBO
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CBO

OLD campaigns

 



Sales - Campaign Budget Optimization
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Výhody

● real-time automatizácia rozpočtov

● maximalizácia výsledkov pri určenom rozpočte

● rovnomernejšie rozdelenie rozpočtu -> “neprepálené” frekvencie



Sales 
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CBO - campaign budget optimization



Ďakujem za pozornosť :)

martinanderko

martin.anderko@gymbeam.com


