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DHS Digital en 4
chiffres clés

+150 +10.000

Marques Créas lancées
accompagneées

80% +100M€

E-commerce & D2C de CA géneéré pour
nos clients

Nous sommes le partenaire acquisition
des marques D2C qui veulent scaler leurs
profits, pas juste leurs dépenses.

On a démarré avec une conviction : les marques
n'ont pas besoin d'une agence qui exécute. Elles
ont besoin d'un partenaire qui prend des
décisions avec elles : ou et guand investir,
guelles créas produire, quoi scaler, quoi couper.

Pas de campagnes copiées-collées. Pas de
volume créa sans stratégie. Pas de budget
cramé dans des tests inutiles.

Chaque décision vise un seul objectif : faire
baisser votre CAC et augmenter vos profits.

Google 00O Meta || (i) shopify
Pa rt ner Business Partner paf'fﬂef




Media

- On gere votre budget ads sur les
régies Social Ads & SEA comme si
c’'était le notre : planification
financiere, structure de compte
adaptée a vos enjeux business et
pilotage rigoureux pour maximiser la
croissance tout en gardant le nCAC
sous controle.

Studio

Notre studio créa produit des
créas pensées pour la performance
avec une approche scientifigue et
méthodique de la créa : Analyse,
Recherche, Idéation, Briefing &
Testing pour maximiser le volume de
créas winner sur vos régies Ads.

DHS

TrackingsData

-> Des données fiables. Une vision
centralisée. Des décisions claires.
Du tracking server-side au cockpit
de pilotage multi-leviers orienté
business et rentabilité, on construit
votre systeme de décisions sur-
mesure avec un seul objectif : savoir
ou investir chaque euro.
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Fondation financiere




Bien gerer son budget, ce n'est pas juste
une question d'investissement.

C'est comprendre jusqu’ou on peut aller
sans sacrifier la rentabilite, surtout en

periode de promo.




Prevoir son budget & sa rentabilite pour le Black Friday

L

1. Définir sa structure de colts & structure d retenir (-
KPIs cibles annuels

[ CALCULATEUR nCA Cj

Ton CAC cible, ton budget pub et tes marges en 5 minutes.

point de départ

01. TES CHIFFRES 02. TES CIBLES D'ACQUISITION

Sur base de votre panier moyen, déterminez:
Panier moyen (HT) une fois tous tes colls déduits '
100 c

nCAC CIBLE

-> Votre mgrge brute : R 29,00 €
o Panier moyen HT (ou CA HT) - COGS 2 " B —

marge nette

44,00€

CPA au-deld duguel tu perds de

largent

Frais de transaction (PSP, commissions plateformes)

1 % Commaondes nécessaires | maois 1500

- Votre marge contributive :
o Marge brute - Logistique - transaction - emballage

Expédition + stockage Budget pub mensue 43500¢€

10 5% Budget pub quotidien 1430€

Hy e ;100 % du CA via acquisition payante (scénario conservateur). i une par
Colts fixes (o gences, salkaires, logicials) de ton CA a5t organigue ou repeat, ton budget réal sera plus bas

- Votre marge nette: "
o Marge contributive - CAC - frais agence - Opex N—

CASCADE DES MARGES (MENSUEL)

CAHT 160000 €

16 %
nsaction -':-|'|::-:':i'.|c:"' 24000 €
Objectif de CA mensual (HT) MC1- Marge brute ( 54% ) 96000 €
150000 € Budget pub A3 500 €
MC2- Marge aprés pub ( 35% ) 52500 €

- ColOts fixes -30000 €


https://outils.dhsdigital.eu/calculateur-ncac/

Prevoir son budget & sa rentabilite pour le Black Friday

2. Lisser I'objectif de CA et de
budget annuels par mois

Exercice de Fondation Financiére

- BVERTTEREMENT MEDRE 753 — 3 Bl MRENE [ rel AL
s s o S—



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1wrZ6JpStwI3sZvJyLqGkWXA0eaDXLoIx/edit?gid=986134829#gid=986134829

Prevoir son budget & sa rentabilite pour le Black Friday

3. Déterminer sa stratégie BF :
Rentabilité vs Volume

[ ] [ f [ ] . . ts
Maximiser le profitimmesy Acquérir un maximum de nouveaux clien

~ Tuvises un ROAS ¢eleve et un CPA bas, mémeen Tu acceptes une rentabilité plus faible (ou un NCAC plus
/~ période de promotion, pour préserver ta marge éleveé) pour générer un maximum de premieres commandes. ™
et générer un bénéfice direct.
<~ Pertinent si tu as une forte rétention client ou une LTV
<~ Idéal si tu as peu de stock, une faible LTV, et élevée : tu “perds” un peu sur 'acquisition mais tu te rattrapes
qgue tu veux éviter d'impacter négativement ta sur le long terme.

Augmenter AOV (Panier moyen)

. Tu utilises le Black Friday pour liguider des produits Tu structures ton offre pour pousser les clients a /
N dormants ou peu vendus a prix cassés. @ @ acheter plus ou des produits a plus forte valeur 7
(bundles, offres croisée, paliers, minimum de
<~ Pratique si tu as des colits de stockage commande...).
importants ou que tu dois faire de la place pour de
nouvelles collections/produits. <~ Permet de rentabiliser chaque commande malgré

Déstockage

/
|
|
|
|
|
|
|
|
i rentabilité.
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
\

e e e ————————————————————

une baisse de prix unitaire, tout en maximisant la
valeur par client acquis.



Avant Black Friday {

01. TES CHIFFRES
Panier moyen (HT)
132,48
CO0E (colt do production, &n % du paniar)

15

Frals da transaction (P59, commissions platelormes)

&

Expédition + stockage

5,68

Marge nette souhaitée

n9z

Objectif de CA mensuel (HT)

3347769

\",
~

02, TES CIBLES D'ACQUISITION

nCAC = ton CAC nat: la maximum que U paux paye

colts

nCAC CIBLE

CPA max pour atteindra ta
marge notte

Commandes nacessaires [ mois 253
Budget pub mensuel B390C
Budget pub quotidien 276 €

CASCADE DES MARGES (MENSUEL)

CAHT 33478 ¢

COES, transaction, expédition

MC1- Marge brute (74.3% ) 24881¢€
BL o 380 €
MC2 - Marge apris pub | 49.1% 16491 €
Cons faes 1z2e0 €
MC3 - Bénéfice (M%) 3991¢

RATIOS DE PILOTAGE

ROAS CIBLE ROAS CRITIQUE POAS

3,99 2,7 2,97

4. Adapter son seuil de rentabilité pour le Black Friday

01. TES CHIFFRES

Panier moyen (HT)

18,24

COGS (colt de production, en % du panier)

17

Frals de transaction (PSP, commissions plateformes)

5N

Expédition + stockage

5,68

Codts fixes (ogences, salaires, logicials)

42,68

Marge nette souhaltée

1,92

Objectif de CA mensuel (HT)

3347769

pendant Black Friday e

%

%

%

Prevoir son budget & sa rentabilite pour le Black Friday

AV

4
-
~

02. TES CIBLES D'ACQUISITION

nCAC = ton CAC net ! la maxirmum que tu peux payer pour acquerir un client,

une fois tous tes colts di

ACAC CIBLE

20,28 €

CPA max pour attaindre ta
marge nette

Commandes ndcessaires [ mois 281
Budget pub mensuel 5695¢€
Budget pub quotidien 187 ¢

1 Sl v vataur). 5i une part

da ton CA est organique ou r

CASCADE DES MARGES (MENSUEL)

CAHT 33478 €

COGS, transaction, expédition 9504 €
MC1-Marge brute (6% ) 23873 ¢€
- Budget pub -5685 €
MC2 - Marge aprés pub | 54.6% 18279 ¢

Colts fixes 4288 €
MC3- Bénéfice (Te%) 3991€

RATIOS DE PILOTAGE

ROAS CIBLE ROAS CRITIQUE POAS
5,88 3,46 4.1
MER cible break-even pub profit / € Invest



Analyse strategique

Nov 3 Nov 10 Nowv 17 Nov 24 Dec 1 Dec 8 Dec 15 Dec 22 Dec 29

Pour bien préparer la fin d'année 2026, il est important d’analyser ce qui a éte fait fin 2025/ 2024 ...



Analyse strategique

[ Retour & une trend

Les perfs suivent inférieur a début
\ I'I . e
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Nov 3 Nov 1 Nov 17 Nov 24 Dec 1 Dec 8 Dec 15 ec 22 Dec 29
Scaling progressif : : , .
of et Scaling progressif Déscaling trop lent
qui fait perdre la
renta du BF

Apprentissages :
e Le scale progressif d'avant BF a fonctionné avec un chiffre d’affaires qui augmente.
» L'investissement dedié a BF et Cyber Monday n'a pas éteé suffisant comparé au chiffre d’affaires réalisé.
» Décembre n'a pas été un bon mois. Ce n‘est pas un produit de Noél, il faut réduire davantage les investissements.



Prevoir son budget & sa rentabilite pour le Black Friday

\

pendant Black Friday 105

Digital L'agence Les outils Contact

Calculateurde budget
Black Friday

 avantleBlack Friday, lo 27 novembre 2026

Votre fondation financiére Votre offre Black Friday

T |4 "
RIS Gy Acquérir des clients  Déstockage

20
Augmenter le panker

Colt dachat [ COGS (% du panier)  Charges variables (€ |
commanda) Remise moyoenne (%) Haousse du panler (% groce ous

35
n

Colts fixes ramenbs & la commande () - Opax, salalres, outlls

10



https://outils.dhsdigital.eu/calculateur-budget-black-friday/
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Les 3 phases du
Black Friday




LES 3 PHASES DU BLACK FRIDAY

Une roadmap en 3 phases

Phase 1: Réchauffement

d’audience

Objectif : Préparer et
chauffer vos audiences
avant le rush

e Créer des bassins d'audiences
gualifiées avec intention d'achat

o Diversifier les campagnes :
conversions, vidéos, génération de
leads

o Profiter des CPMs plus bas qu'en
novembre

o Mettre en avant les produits qui seront
soldés

« Etablir une charte graphique spéciale
Black Friday

o Ratio 80% acquisition / 20% retargeting

o Viser le breakeven sur les campagnes

o Intégrer I'axe "cadeau" des fin octobre

Phase 2 : Black Friday

weeR

Objectif : Lancer les
hostilités avec votre
premiere offre

Mettre en avant I'offre #1 (pas la plus
agressive)

3-4 campagnes actives : acquisition,
retargeting, DPA, fidélisation
Allocation : 60% acquisition / 40%
retargeting

Tous les formats : statiques, vidéos,
carrousels, collections

Possibilité d'offres progressives ou par
gamme de produits

Augmenter fortement les budgets
début et fin de semaine

Livraison gratuite pour lever les freins
Etre agressif dés le premier jour

Phase 3 : Black Friday

week-end

Objectif : Maximiser avec
votre meilleure offre

Sortir I'offre #2 : la plus agressive de
I'année

Allocation : 50% acquisition / 50%
retargeting

Budgets au maximum

Différencier Black Friday et Cyber
Monday

Black Friday : forte promo (ex: -30%)
Cyber Monday : offre cadeau orientée
Noél

Le plus gros du travail est déja fait !



Phase 1: Réchauffement
d’'audience




LES 3 PHASES DU BLACK FRIDAY

Phase #1: Réchauffement d’audiences

Le calendrier de cette année:

e Black Friday Week : du lundi 23 au jeudi 26 novembre
e Black Friday Weekend : du vendredi 27 au 29 novembre
e« Cyber Monday : 30 novembre

Quand preparer votre Black Friday ?

Bien avant, et c’est la toute I'importance de la
stratégie de réchauffement d’audiences. Vos
clients doivent étre prepares aux offres du Black
Friday car la concurrence sera tres forte ! De plus,
les consommateurs font déja du leche vitrine bien
avant le début du Black Friday...

LES EMPREINTES
DE VOTRE BEBE

BLACK FRIDAY v

-235%

SUR TOUT LE SITE




LES 3 PHASES DU BLACK FRIDAY

C'est sur les plateformes de Meta que les consommateurs trouvent
l'inspiration pour leurs achats de fin d'année : 86 % des acheteurs des
féetes s'y inspirent (Ipsos pour Meta, novembre 2025, 18 pays dont la

France).

Les réseaux sociaux, premier lieu d'inspiration cadeaux

86 % 58 % 64 %

utilisent les réseaux sociaux des Gen Z découvrent de ceux qui decouvrent un
pour trouver l'inspiration leurs cadeaux via produit sur Instagram sont
(Reels, Stories, Feed) Reels et Stories préts a I'acheter



LES 3 PHASES DU BLACK FRIDAY

Phase #1: Réchauffement d’audiences

Remplir le bassin avant la récolte (septembre — 20 novembre)

Ce que ¢a veut dire en HEE 3 leviers, par ordre de priorité

Ce qui change avec Andromeda : terminé les o
audiences a recibler, Meta trouve seul les acheteurs.

Donc réchauffer, c'est faire découvrir la marque et
les produits qui seront remisés au maximum de gens, e
pendant que les CPM sont encore bas.

+54 % 52 %

de CPM au Black Friday vs du CA BFCM 2025 fait avec des e
octobre sur nos comptes clients existants

Sources : médianes comptes e-commerce DHS, BF 2025 vs octobre 2025 - Triple Whale, BFCM 2025 Breakdown Report

Conversion

Campagnes fil rouge qui poussent déja les produits qui seront remisés.
Méme structure qu’en fil rouge. Ratio de 80%/20% entre ACQ et RMKTG

Collecte de leads / liste VIP

Inscription contre un acces anticipé ou une remise exclusive : Le mail, SMS
et campagne de RMKT convertiront le jour J.

Vidéo / notoriéte

Les campagnes de Vv (faible part de votre budget) qui mettent en avant
votre marque et les produits qui seront au rabais durant le Black Friday



LES 3 PHASES DU BLACK FRIDAY

Phase #1: Réchauffement d’audiences

Exemple : la liste VIP Bloon (Black Friday 2025)

La mecanique

: , _ , ® 10 > 22 novembre
JOURNEES PRIVILEGES JOURNEES PRIVILEGES . e
Inscrivez-vous pour un acces exclusi e Campagne prospects vers une LP dediee : « Ventes
5 o € Privileges, jusqu'a -229 € + livraison offerte, inscrivez-vous ».
. ==
e Pendant que les CPM sont encore bas.
=229¢€
+ livraison gratuite @ DimanChe 23 novembre, 48 h

Acces anticipé réserveé aux inscrits, relancés par email, SMS et
RMKTG avant tout le monde.

@ 26 -»> 30 novembre
« Black Friday » ouvert a tous.

Dés le 10/11 : « Inscrivez-vous » 22-23/11 : ouverture aux inscrits



Phase 2 : Black
Friday week




LES 3 PHASES DU BLACK FRIDAY

Phase #2: Black Friday week

Le contexte

e Le Black Friday démarre de plus en plus t6t : 56 % des Francais
cherchent des offres des début nhovembre (BCG 2025).

« Amazon a lancé ses offres anticipées des le 13 hovembre en
2025, avec 12 jours de Black Friday Week.

Qu'est-ce que cela implique ?

Les acheteurs repérent tot mais achetent tard : ils
savent que les meilleurs prix tombent le jour J.

Soyez visibles des début novembre (liste VIP,
acces anticipé, avant-goQt de I'offre), mais gardez
votre meilleure offre pour la Black week et encore
plus pour le week-end du Black Friday.



LES 3 PHASES DU BLACK FRIDAY

Selon le barometre Rakuten x Ipsos publié en novembre 2025, le prix reste le critere n°1:70
% des Francais recherchent avant tout les meilleurs prix pour leurs achats de fin d'année.

Le prix reste le critere n°1

Nt tout pour leurs achats de fin d'annee (2023)

Les meilleurs prix 70 %
La fidélité a une marque 50 %

La sécurité des garanties 48 %



LES 3 PHASES DU BLACK FRIDAY

%
%

Dates : du 23 au 26 novembre

Mettre en avant votre offre #1 (pas la plus agressive)

3 a 4 campagnes (campagne d'acquisition,

campagne de retargeting, campagne DPA et une

campagne de fidélisation)

Allocation budgétaire : 60% acquisition / 40%

remarketing J —-
Formats : statiques, vidéos, carrousels et collections



LES 3 PHASES DU BLACK FRIDAY

Un mot sur les offres Black Friday Week

e Sivous avez une gamme élargie, vous pourriez proposer

une nouvelle offre par gamme de produit chaque jour BLACK FRIDAY

de la semaine et élargir le nombre de produits soldés au Nolre wélealion dhiven a ~20%
cours de la semaine

e Vous pourriez aussi faire un rabais moins important du
23 au 26 novembre avant de faire un rabais plus
important des le 27 novembre ou ajouter la livraison
offerte durant le week-end du Black Friday.

o Un détail a ne pas oublier : Allez-vous offrir la livraison
gratuite en plus pour lever un frein a I'achat ?

REQING



LES 3 PHASES DU BLACK FRIDAY

Phase #2: Black Friday week

N'ayez pas peur d'étre agressif !

o L'intention d’achat est souvent tres forte le premier Quand mettre le budget : 3 pics, pas un plateau
Jour Ol‘J VOUS |ancez VOS Offres BIaCk Friday (: 1er jour Multiplicateur du budget quotidien de pré-chauffe, calendrier 2026 (lancement lundi 23/11)
de la Black Week) ... Elle redescend les jours qui g,
suivent... 5. x3,5
i ’ 2,6
[ [ J [ o R r
« Pour remonter ensuite vers la fin de la semaine! § 25 X2, 3.3
= x1,8-2,2 :
o 2
e Ce qui veut dire que vous devez augmenter vos § 15 .
) ’ \ . o x
budgets tres fortement au debut et a la fin du Black 3 !
Friday ! g
5 0 1-22 Lun 23 Mar 24 Mer 25 Jeu 26 Ven 27 Sam28 Dim 29 Lun 30
nowv BF CM

i IHS Digital, courbes BF 2025 de nos comptes (newsletter 2108). Mar=jeu : fourchette 1.8 a4 x2.,2



Phase 3 : Black
Friday week-end




LES 3 PHASES DU BLACK FRIDAY

Phase #3 : Black Friday week-end
Le contexte

o C'est |le Black Friday (le vrai)
e La concurrence est au plus haut, des le vendredi 27

== ey @
novembre.
: e cela implique ? St |
Qu’est-ce qu SEUL BLACK FRIDAY
QUI VOUS PERMETTRA

Vous mettez en avant votre meilleure offre DE SAUVER UNE VIE
promotionnelle (la meilleure de I'année). Vos |
budgets sont au maximum avec une répartition
optimale entre acquisition et retargeting.

Le plus gros du travail est déja fait !




LES 3 PHASES DU BLACK FRIDAY

Comment ¢ca va se passer dans la pratique ?

o Dates : du 27 novembre au 30 novembre (Cyber

Monday inclu).

e Mettre en avant votre meilleure offre de I'année:

offre #2 (la plus agressive)

e 3 a4 campagnes (campagne d’acquisition, campagne
de retargeting, campagne DPA et campagne de

fidelisation)

« Allocation budgétaire : 40/30% acquisition / 60/70%

retargeting

« Formats : statiques, vidéos, carrousels et collections

Le Blackkriday
c'ést maintenant !

“aR i S
- 8 /

15 o
MULTIVITAMINES B
& minérau- R

TR gy




LES 3 PHASES DU BLACK FRIDAY

Phase #3 : Black Friday week-end

52% du CA Black Friday se fait sur des clients existants !!

BFCM 2025 : 52 % du CA vient de clients existants

Part du CA realisee avec des clients existants pendant le BFCM (40 % en 2024)
BFCM 2024 (toutes marques) 40,3 %
BFCM 2025 (toutes marques) _ 52,0 %
2025 - marques < 1 M$ GMU_ 33,9 %
2025 - marques 1-10 M$_ 44,4 %
0 10 20 30 40 20 60 /0 80

Part du CA realisee avec des clients existants
CM 2025 Breakdown Report ! re 207 &5 S fy. Clients existant 10



LES 3 PHASES DU BLACK FRIDAY

Phase #3 : Black Friday week-end

Exemple de structure de campagne BF (3 campagnes)
— Le retargeting a pris le dessus.

B3 Campagres 1 ptlpclionnd = fe Ensembles de publicités powr 1 Campagne Publiciteés pour 1 Campagne
lz‘;'j '_i, (R - f- (TP T - q;!u Teswr A ™ ¥ ‘ Ly ‘ Rivilon = ..I-:II:rL; _— . Ml Colonnes | Perscanalize - M Bdpaehion - Racpsrty =

[ 4 ] i
ALnivati Tampagne ﬂ':mrrm 0 Résutals Gioureriure P s s g Hépdiitian Lo par révidtat MADeiE R P
RMETG- BLACK FRL.  00€ 7 jours clic ¢ 11! 4 264 14 287 135 et Q)90 ared
AL, HREIDAY LKl 4 d pore o o iy | B Al 110411 1,7 Al L i I T 75 il o 1

. B - BRAETE - BLACE PREDAY (4 | I jours clic o Bt R GRara a4 i3 e i ERs X d



LES 3 PHASES DU BLACK FRIDAY

Phase #3 : Black Friday week-end

Un mot sur les offres du Black Friday Weekend

VERLAAL

o Différencier si possible les offres du Black Friday et
Cyber Monday, a la fois au niveau de la promotion et
de l'identité visuelle, surtout que cette année le Cyber
Monday tombe en décembre. C'est donc 'occasion , .
d’avoir des créas orientees cadeau ! i, PGl 8

DISPOMIBLE EM
] ARGENT 925 OU EN
"'*"-3 4 VERMEIL 18K

o EX. Black Friday => Offre promotionnelle importante 3 %

(ex. -30% sur tout le site + livraison offerte) 4555 ; ,
A lachat d un collier,
une pierre de naissance
offerte

e Ex. Cyber Monday => Offre cadeau (ex. Une paire de
sneakers en edition limitée offerte des 100€ d’achats)



LES 3 PHASES DU BLACK FRIDAY

Et aprés le Cyber Monday ? Noél (ler = 24 décembre)

Pas une 2e promo, un 2e message : le cadeau

3 offres qui marchent en décembre Ca vaut la peine ?

"w o Un cadeau, pas un prix barreé 47 %

Produit offert des X €, coffret, « 2 achetés = 1 offert ». La valeur percue monte sans des ventes en ligne de novembre-décembre se font aprés le Cyber Monday
remettre une remise sur tout le site. du 2 au 31 décembre (US, Adobe 2025). '

Vert Jade : pierre de naissance offerte

s DU DIR NICHT 7U WONSOHEN o/
S e « Livré avant Noél » + date limite 48 0

52/48 : répartition nov/déc du budget si votre produit s'offre (70/30 sinon).
Les 48 % de décembre se dépensent jusqu'a la date limite de livraison.

A quoi faire attention

e Apres la date limite : la carte cadeau
o . . o oL  Prix barré : la référence est le prix le plus bas des 30 derniers jours, donc celui du
Carte cadeau digitale jusqu'au 24/12 au soir + retours prolonges jusqu'a mi-janvier Black Friday.

pour rassurer. » Transporteur : coupez les pubs « livré avant Noél » a la date limite, puis basculez
sur la carte cadeau.

La vraie urgence de décembre, c'est la livraison. Affichez la date limite de commande
et faites-en le compte a rebours.

Fizimed : livraison garantie avant Noé/

Bloon : carte cadeau + retours gratuits jusqu'au 15/01



- Détails des 3 phases sur META ads
- Exemple de structure de compte




LES 3 PHASES DU BLACK FRIDAY

Les differentes phases pour Black Friday sur Meta ads

Pré-chauffe : J-30 — J-0

Objectif : Notoriété + Prospects (en plus du fil rouge)
Funnel: TOFU

Niveaux de conscience : Unaware

e Notoriété
o Objectif : Notoriété (optimisation “Thruplays”)
o Audiences:
» |ntérét - LKL 10% high-value clients (1000+
clientes avec LTV la plus élevée)
= ASC+ (exclusion visiteur et clients)

e Prospects (liste VIP) :
o Objectif : prospects
o Audiences:
» ACQ + RMKTG + Clients

Période de Black Friday [ Cyber Monday
Objectif : Acquisition + Retargeting
Funnel: TOFU, MOFU, BOFU

Niveaux de conscience : Unaware, Solution Aware, Most
Aware

e ASC+
o Broad ASC+ avec exclusion des clients & visiteurs

« RTG MOFU - Visiteurs qualifiés & viewers :
o Vues de vidéos 95%
o Interactions FB/IG 180j
o Visiteurs site 180j

e RTG BOFU - Intentionnistes :
o Ajouts au panier 30j-180j
o Clientes fideles (+ 2 commandes)

[ phaseC

Post-Black Friday [ Noél

Objectif : Acquisition + Retargeting
Funnel : Majoritairement MOFU & BOFU
Niveaux de conscience : Product aware & Most Aware

e ASC+
o Broad ASC+ avec exclusion des clients & visiteurs

« RTG MOFU - Visiteurs qualifiés & viewers :
o Vues de vidéos 95%
o Interactions FB/IG 180j
o Visiteurs site 180j

e RTG BOFU - Intentionnistes :
o Ajouts au panier 30j-180j
o Clientes fideles (+ 2 commandes)

Mixer les données trackées par Facebook mais aussi in-
app afin de limiter la déperdition de données. L'idée est
de créer des bassins d'audiences de haute qualité avec
une intention d'achat.

o Inscrits liste VIP o Inscrits liste VIP

Communiquer sur la promo en la mettant en avant +
insister sur la notion “derniére chance” durant le CM.

Communiquer sur la période des fétes. Attention a bien
piloter vos campagnes en fonction des délais de livraison.



LES 3 PHASES DU BLACK FRIDAY

Exemple de structure de compte Meta pour le Black Friday

ACQUISITION RETARGETING

MOFU

BOFU RETENTION

50-70%

Type de
campagne
Budget

Audiences Ciblage Advantage+

4 )

4 )

Visiteurs 180j
Interactions RS 180
Ajouts au panier
Liste VIP
Vues de vidéos 75%
Clients existants




- Détails des 3 phases sur Google ads
- Google Merchant Center

- Google ads

- Exemple de structure de compte




LES 3 PHASES DU BLACK FRIDAY

Les differentes phases pour Black Friday sur Google ads

Pré-chauffe : J-30 — J-0

Objectif : Annonce de l'offre + Prospects + Set-up

e YouTube / Demand gen
o Créas:
= Annoncer clairement dans vos annonces que
vous participez au Black Friday et que vous
avez une liste VIP
o LP : Sur votre site, créer une LP dédiée et un
pop-up pour inciter les personnes a s'inscrire a
votre base mail
o Objectif : Prospect / Inscription newsletter

« PMAX / Shopping & Search :
o Boost des budgets graduels
o |soler les produits et groupes de produits qui
seront en promo si possible

e Ajustement de saisonnalité
o Prévoyez directement dans Google Ads vos
hausse d'investissement et de taux de
conversion

e Regles:
o Activation automatique des annonces /
extensions / campagnes

Période de Black Friday / Cyber Monday
Objectif : Vente

« PMAX:
o Groupe de composants ou campagne dédié aux
produits qui sont en promotions
o Diffusion uniquement sur Shopping
o Boost du budget important
o Dégrader le ROAS cible (ou CPA cible) pour
s'assurer de diffuser un maximum

» Search:
o Ajout de toutes les extensions / titres / descriptions
possibles dans les campagnes

e YouTube / Demand Gen:
o Miser sur le remarketing sur ces canaux quasiment
a100%

C’est pendant cette phase qu'il faut absolument maximiser
la diffusion.

[ phaseC

Post-Black Friday [/ Noél
Objectif : Maximiser le CA

A la suite de Black Friday, il est normal que I'intention
d’achat diminue fortement pendant quelques jours.

Pendant cette période de creux, I'investissement doit étre
moduler potentiellement a la baisse mais il ne faut pas
oublier que Noél arrive.

Il faut donc étre vigilant a la reprise et surveiller au jour le
jour les indicateurs clef (taux de conv / MER ...) pour
relancer la machine des que possible.

Si votre produit n’est pas un cadeau de Noé€l et qu’il n'y a
pas d’offre spécifique, réduisez les budgets des que les
signaux chutes pour protéger la rentabilité.



LES 3 PHASES DU BLACK FRIDAY

Elles mettent plusieurs jours a se valider.

Afin de les isoler, bien labéliser les produits avec des regles.

3- Marketing -

24 25 26 27 @ 29 30

Définir sur : ‘promo’ DEC. 2025
Marque

étiquette personnalisée 2 Si Campagnes publicitaires

Promotions

Si besoin, isoler les produits en promo dans une campagne
dédiée.
Il y a plusieurs fagon de faire ce point.

Ne faites pas confiance aveuglement a I'import du flux, allez
[DHS] [PMAX] Shopping - Promo verifier le jour J dans GMC.

[DHS] [PMAX] Shopping - Hors-promo (D) Prix du produit incohérent
Modifiez le prix du produit pour qu'il

corresponde a celui affiché sur votre
Pensez aussi a vérifier les autres attributs : boutique en ligne En savoir plus [
e Descriptions
e Prix de vente

Prix soldé

140,25€




LES 3 PHASES DU BLACK FRIDAY

A mettre en place

Extensions d’annonces [ composants

Ajouter TOUTES les extensions possibles.

e Annexes
Accroches
Titres
Descriptions
Prix
Promotions

Annonces
Préparer en avance les annonces et programmez les avec des regles.

Assurez-vous d’avoir au moins 2 descriptions sur 4 et 6 titres sur
15 qui parlent du Black Friday.

Dupliquez vos mots clefs et mettez “black friday"”
devant

Ne ratez pas une seule requéte.

Shopping

Assurez-vous de diffuser un
maximum sur shopping dans
vos campagnes PMAX.

Vous voulez au moins 80% de
I'investissement sur shopping
pendant cette période.

Réseau de Recherche

Colit
Part des couls 9967 %
| ——



LES 3 PHASES DU BLACK FRIDAY

Exemple de structure de compte Google pour le Black Friday

MARQUE HORS-MARQUE

10%

Type de :

YouTube
Demand gen

\ H

Strategie

d'encheres
4 A N (O A
Pendant la période BF, mettre un CPC

. max plus élevé que d’habitude et un C'est LE focus : s'assurer que tout est propre Campagnes facultatives.
Best Practices : : : : :
pour le BF ROAS cible plus faible pour ne pas dans les Cfm}pagnes comme vu Assurez-vous de faire du remarketing si vous
que les concurrents / revendeurs préecedemment. en mettez en place.
prennent votre place.
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Les offres Q4




Pour « gagner >» au jeu du Black Friday,
votre offre doit étre irrésistible !

Vous devez litteralement faire votre
meilleure offre de l'année pour l'occasion !

RARETE + SIMPLICITE




03 - Les offres

Remise classique:20a35 %

Paliers : 3 maximum, livraison offerte des le 1er - Ex. Nutrimuscle : -15 % des 75 €, -20 % des 150 €

VIP / acces anticipé : alancer J-3 a J-5 - Ex. Respire : liste VIP, acces le 23/11, jusqu'a -30 %

BOGO : aréserver au week-end BF - Ex. Pulpe de Vie : 2 soins achetés = le 3e offert

Packs / bundles : 1 a 3 packs, prix avant / apres - Ex. Hircus : coffret d'entretien avec le code GREENFRIDAY

Cadeaux : valeur réelle visible - Ex. Palais des Thés : nougat offert des 50 €, thé inédit des 90 €

Combos DHS : acquisition = remise + VIP - AOV = paliers + livraison offerte - déstockage = BOGO + urgence - Noél = pack + cadeau



03 - Les offres

1. Remise classique

HEKamoon

Objectif : simplicité, lisibilité, conversion maximale

Reco DHS: 20 a 35 %, test % vs €, une offre par catégorie puis une offre globale
Formes : « -30 % sur tout », « Jusqu'a -30 % » « =15 € dés 75 € »

Risque : marge réduite, banalisation

Exemple : Tikamoon, jusgqu'a =50 % jusgu'au 01/12

i 11 14

2. Paliers

Objectif : booster I'AQV

Reco DHS : 3 paliers max, median > AQV actuel, livraison offerte des le ler palier
Formes : -10 % dés 50 €, -20 % des 100 €, -30 % dés 150 €

Risque : trop de paliers = confusion

Exemple : Nutrimuscle, =15 % des 75 €, -20 % dés 150 €

i 11 1 1
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..

-+ Objectif : activer la base clients et les abonnés

-+ Reco DHS : lancer a J-3 ou J-5, bonus réel (réduction ou cadeau), cibler clients et
inscrits

-+ Formes : « =10 % VIP », « accés 48h avant », offre newsletter

Risque : exclusivité perdue si I'accés est trop large

-+ Exemple : Respire, liste VIP, accés le 23/11, jusqu'a -30 % et livraison offerte

J < 5000

Objectif : déstocker et stimuler I'achat multiple

Reco DHS : a réserver au week-end BF, valeur du produit offert affichée, rarete
Formes : « 1 acheté = 1 offert », « -50 % surle 2e » « 2 pour X € »

Risque : peu adapté au premium, faible panier si la marge est basse
Exemple : Le Slip Frangais, Cyber Slip, 2 achetés = le 3e offert

l

i 11 1 1
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e 5. Packs / . UNE IDEE CADEAU
\ ORIGINALE ?
-+ Objectif : augmenter la valeur du panier .wﬂr‘f[":c{(;]_’]
-+ Reco DHS :1a 3 packs, prix avant [ aprés affichés, visuel clair " & don )
—+ Formes : « Pack 3 produits 49 € (au lieu de 69 €) », « Coffret cadeau -25 % »
-+ Risque : gestion des stocks et des variantes
~+ Exemple: Martin Hot Sauce, Hot Party Pack de 8 sauces piquantes
_|'I
, vy

6. Cadeaux

\ LES COFFRETS
JADEAUX
Objectif : effet recompense et surprise 4 |
Reco DHS : cadeau lié a la marque, valeur réelle visible, cadeau mystére
Formes : « Cadeau dés 50 € », « Cadeau mystére », « Echantillon offert »

Risque : colts cachés, logistique
Exemple: Bonsoirs, coffrets cadeaux signés Bonsoirs

i 11 1 1
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Quelle offre pour quelle marge, quel objectif ?

i MAXIMISER L'AOV e° ACQUISITION
Remises fortes || P4

-30% a-40%
+ o cobs anticios vi

40-60 % Paliers / Bundles
i -10 % dés 50 €, -20 % dés 100 € i EXEMPLE
-20 % des 75 €, livraison offerte des EXEMPLE
100 € -30 % sur tout, +10 % pour les VIP
Cadeaux, acces anticipe, BOGO e
Marges serrées
M Dbistockace «® \ofL

Pock B Frosble.

(ooco g

PREMIUM DNVE VOLUME

* Bonus, exclusivité, packs
haut de gamme

h Réduction + livraison
offerte

EXEMPLE EXEMPLE
« 2 pour 1jusqu'a epuisement » Coffret + cadeau mystere
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Exemple : une marque de compléments — -30 % sur tout, ou des paliers ?

Panier encaissé HT

Cout d'achat produits

Charges variables
logestique, transaction, amballage

Couts fixes par commande

Marge avant pub

= yabre CAC maximum

ROAS d'equilibre

Hors promo

70,00 €

21,00 €

9,00 €

8,00 €

2.2

49,00 €

21,00 €

15,00 €

800 €

9.8

80,00 €

30,00 €

15,00 €

8,00 €

3,0

LA REMISE SECHE

-21 €

Le codit d'achat ne Bouge pas. Les 21€
sortent entierement de |a marge.

LA LIVRAISOMN OFFERTE

ldentique dans les 2 offres. Sans elle, la
premiers en laesan 11 €.

LE PALIER

+22 €

Lé chant monte son pankgr a W00 €. Le
codit d'achat suit |la ma MG ausEl.
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Le timing compte : les 4 phases standards du Black Friday

Pré-BF BF Week BF Weekend Cyber Week
| . . | v J0 JO =+ J# ey = J# )
17 == 2411 24 = 2711 27 = 20/11 10/11 = 04/12
o ® @]
Build audience, Conversion Urgence, Volume
accés anticipé massive FOMO final

=30 7% site entier

EXEMFLE EXEMPLE EEERFLE
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Bloon : le défi

Apres plusieurs années de collaboration, le fondateur de Bloon
nous fixe un objectif : réaliser le meilleur Black Friday de leur
histoire, soit I'équivalent de 2 mois de CA en 10 jours.

Meta Ads est leur levier d'acquisition principal. L'offre et sa mise
en scene sur Meta decident de tout.

Comment on a prépare l'offre

Ajouts au panier, 10 jours avant

Liste VIP, en acquisition et en retargeting
Une seule remise : jusqu'a 50 €

Rareté : stocks limités, durée restreinte

Livraison offerte gardee pour le week-end
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Bloon : chauffer avant l'offre

Pendant que les CPM sont encore bas, on en a profité pour
réchauffer les audiences avec 2 campagnes qui n‘avaient pas un
objectif de faire du chiffre d’affaires immeédiat. Elles remplissent
les bassins de retargeting pour le jour J.

Les 2 campagnes de préparation

- Ajouts au panier, 7 a 10 jours avant : « ajoutez I'un de nos
sieges a votre panier », renvoi vers le catalogue. Le public
prépare sa liste, on le recible au lancement.

- Liste VIP (objectif prospects) : -30 € et 5 % en plus, réservés
aux inscrits. En acquisition et en retargeting.

- Sur les 2 Black Friday précédents : un retour 3 a 4 fois plus
élevé sur l'audience chaude que sur l'acquisition.

Ajouts au panier

blon BlOON -

A partir du lundi 21 novembre, le Bloon Friday
arrive chez Bloon & Vous pourrez profiter de
30€ de réduction sur une sélection de sieges
ballons.

Ajoutez I'un de nos siéges maintenant dans
votre panier

*uh

bloon-paris.fr
Bloon Friday : Du 21 En savoir plus

au 27 novembre

O:2

i k, =

-
- HE SELECTION Dl.'r!‘lﬂl Ay 27
DE BLOON STOCK LIMITE

Liste VIP

bloon Bloon : A

[y pour votre dos : Inscrivez-vous sur notre
liste de privilégiés pour obtenir 30€ de
remise ainsi que 5% ...voir plus

blo~n

PASSEZ LE CAP!
LIBEREZ VOTRE DOS
AVEC BLOON

|-

Offre privilége o=

l T s
g A =-:-t-“.-a-“
4 e Y i,

RARR ARG, |

bloon-paris.fr
Inscrivez-vous pour S'inscrire

recevoir 5%...

~ pour le Bloon Friday
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Bloon — une offre par phase, et chaque phase se voit dans la créa

Teasing VIP
-30€+5%

blovn

PLUS QU'UN SIEGE...
C'EST UN BLOON !

S

Sy T

Offre1
Black Week
jusqu'a 50 €

OFFREZ Un BLOON*
ET ON VOUS OFFRE

UN SAC NOMADE

"DEE 90 DYACEIAT

Offre 2 - Week-end = --—‘-l—l p
50 € + livraison i E%%. CHOISIR Mes CADEAUX SN

offerte ) ‘i . e)

Mode Noeél
sac offert
des 299 €

Stock ulkra limitée

E ek be moment de vous Poire plobale . %
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Ensuite, la déclinaison : on ajoute I'offre sur les créas qui
marchaient déja. Méme créa, méme format, méme message (de la
pure déclinaison &). On a juste ajouté une pastille orange « 50 € ».

r .
\ g—"
— = B — )'
. £H& NN |
5 . v . +de 100.000 clients
- a ‘°° ],.f s i ont déja craqués...
ont déja craqués...
T et vous ?
" et vous ? =
L

. En posture idéale SEn posture idéale

pour soulager vos pour soulager vos
maux de dos Excellent EIEIEIEIE maux de dos Excellent EIEIEIEIE
Noté4.6sur 5t jore 4.6 sur 5

ase sur 1,343 avis % Trustpilot Noté ¢ 5 base sur 1,343 avis % Trustpilot

- Cette créa était la 2e créa la plus performante du compte
pendant la Black Week.

Les créas Black Friday faites de zéro, testées en parallele, ont
moins bien marché :
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Evolution du chiffre d'affaires Amélioration du ROAS
Augmentation du CA Hausse du ROAS
©
v +319% v ¥174%
de CA vs le mois précédent. Record de vs le mois précédent, rentable sur
ventes et de dépenses pub en 1 mois. chaque segment : nouvelle audience,
audience engagee, clients existants.

LA REPARTITION DU BUDGET PENDANT L'OPERATION

35 %% 10 %%

Ratargeting, toutes audiances chaudes Rétantion

Budget quotidien, ajuste chague jour : 2 & =3 le ler jour de la promo, le jour du Black Friday et le dernier jour de la Black Week,
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Les résultats de vos
campagnes dépendent du
contenu visuel que vous utilisez

<N

Rappel

c’est le Cyber Monday !
Profitez de =30% sur tout |e site avec
le code BLACK30

J’en profite

de 'augmentation
des performances
dépendent du visuel.

3 BONNES RAISONS &

DE CHOISIR NOS SAUCES PIQE&NTES

e
'NIDA \/...,250/ [ FABRICATION FRANGAISE

CRAZY25

références

DU PIQUANT, MAIS
AVEC DU Go0T

-> On constate une amélioration de la i avis garantis
mémorisation publicitaire et une 5 | clients satisfots
baisse des colits de diffusion lorsque : P— “ = .
I'on soigne et varie ses visuels. . o Bk e a5 0e

ToutelaNutrition.com X e . [ N

4 Je m'inscris

>
i DES INGREDIENTS
3:3 boutiques en France ] DE QUALITE

- "} |



Etape 1: Prends tes
meilleures creas de l'annee
et ajoute un badge avec ta
promo
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) ™

SAUCES PIQUANTES ' SAUCES PIQUANTES

‘ . - - P ‘ ™~ - . e -
ARTISANALES FRANGAISES ARTISANALES FRANGAISES

™ ™

;- e
E ANNIVERSARY OFFER

20% OFF SITEWIDE

B Limited time and stock

l-
Back to school is coming.
Treat yourself to a little comfort
by wearing you family initals at
;

) your wrist

Llly Son
®

PROMO
SPECIALE

AUTOMNE

A

JUSQU'A

-45%

SUR LES PADS

CLIQUE EN-DESSOUS

Jusqu' ""'-\H v,
- 3 Ool | bu 28 NovEmerE
P O / Au2DECEMERE
o -
N

. Exemple sur une vidéo
Exemple sur une statique



Etape 2 : Prends tes
meilleures videos de l'annee
et change ton hook
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Exemples de hooks en période de promo
Spécial BFCM
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Exemples de hooks en période de promo
Spécial BFCM

~“Me'after:| bought
ayear’s'supply of
NDASquatchjRIGHT
@ NBEFORE they
. L:d nep pgd 1 SCc@F E
\S\2 on'orders $65%1 1

| o\l
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Exemples de hooks en période de promo
Spécial BFCM

Puzzle Ecriture téléphone Ecriture miroir Ecriture papier
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Exemples de hooks en période de promo
Spécial BFCM




Etape 3 : Produis des créas
dediees a la promotion en
cours
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Exemples de créas statiques
Spécial BFCM

@ LICORICE.COM

UPTO

307% OFF
SITEWIDE

:::%% &‘

'BLACK FRIDAY
S JUSQU'AU 28/11. STOCK LIMITE

stock Limité!

OFFRE VALABLE SUR L'ANTI-AGE

NUBIAGE D-FENSE™

SHOP BLACK FRIDAY

BLACK
FRIDAY SALE

UP TO 30% OFF!

I
{ +
\ R WA =
— ;o Lias e
: > & S N
'K SAVE TODAY! )“‘ e
©~n

RICE.

|
1|EUH|[;E,I:0M l?']l L,guHICE.EU..
v \
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Exemples de créas statiques
Spécial BFCM

BLACK FRIDAY SALE

BLACK FRIDAY ool _. C'est le BLACK FRIDAY @& " o E— GET 20% OFF OG-STRETCH JEAN
"Rebelle” souhaite partager sa plus u |

grosse promo de l'année . | -25% de réduction

CODE : BF25
i Sur vos bonbons Og de sucre

Stock ultra-limités %

'CODE : BF25

“MOST
COMFORTABLE
JEANS EVER"

- James C.
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Exemples de créas vidéos

Hors UGC

:.’_L,. _.'-'-.'.r:'. == '.—.-lf'_.‘.-'-—;'_‘." '—.—‘% =0
DESD'HIVER
» V.V
|4 - Y v A

| Th f /4
: ! L-._' / ‘.\
4 -
|

a2/

- <>

( i 2R

;‘f-: IPRIME 8

lg : 0P
= - —=

FRIDAY

SUR TOUT

FRIDAY
BLACK
FRIDAY
BLACK
FRIDAY

HUILE DE PEPINS
'DE FIGUE DE
BARBARIE BIO

AVaid4Xovid : 3a0d

LIVRAISON GRATUITE TOUT LE WEEKEND.
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Exemples de créas vidéos
uGc

- ".
% 'II e/

~ LIMITED TIME OFFER <

S v s 4
4Black Friday,Sale!
' / #ape wor~

i L)
e 7

'/
.ﬁ,, :

Je n'arre
depuis ce |

" If you have a major
» sweet tooth, listen u

"
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Exemples de créas vidéos
uGc

|
i
]

3 ARTICLES DISPONIBLES...
LS. . . T T . W

e Supréme

% Soie au choix

‘up OFFERT !
srante OFFERTE !
v OFFERTE!
¢ Paste| OFFERTE !
=]

-1¢ #OFFERT !

= \/2H OFFERTE!

333:10€ 149.00¢ [

Vous Economisez 183.20€

O ®

Ou Payez en 3x 49.95€ avec wscalapay

sur tous les produits

ou encore d'un parfum.

&) 100 Jours d'Essai, Satistait ou Remboursé

Le Plus

Vendu




Etape 4 : Prends tes
meilleures creas Black
Friday et ajoute un badge
“derniers jours”
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Exemples de créas statiques

Spécial BFCM

42%
& OFF » |

Du 05 au 09 MARS 2025

m, OFFRE
SPECIALE

1
3OU'R5 —

NIERS 3
t::f:m L'OFFRE LE 09/0% g

OFFRE FLASH !




Etape 5 : Lance du
whitelisting / Partnership
ads
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Exemples de whitelisting
Spécial BFCM

[ <

le.createur yor @ hfuttufficiel - o N P °
Al _—. Ajoutez de la diversite:

T o o iy
a8 B B
llol P Mk he depuis le compte d'un créateur ugc

E . [B\ack Fridag] u o . . .
- _ /___50% . .. e Ainsi que depuis le compe de

,...... e Diffusez vos pubilicités black-friday

i . TouT médias connus

Une alternative : des “faux médias” :

@ QY A

2847 j'aime 12483 j'aime

le.createur [Black Frlday] -30% sur TOUT bruttofficiel [Black Fﬂdaﬂ -30% sur TOUT

la_sante_au_feminin -

Voir la boutique > T R La Sante au feminin

0 publications 17 followers 3 suivi(e)s

La santé des femmes, expliguée simplement.
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Exemples de textes
Spécial BFCM

Bloon e W

Me restez plus statique, agoptez le siege Bloon
qui wous remet en mouvement tout en etant

assis |

Créé par un ostéopathe formateur en geste
el pn!ﬂure

7= Large cholx de matiéres et de couleurs P °
b Hauteur adaptée pour un bureau En chUISItlon °
O Avis client Excellent

BLACK FRIDAY: Du 22 au 2B Novembre, vous

bénéficiez de 30 euros de réduction sur nos P Une tqgline qui met en Gvant Ie bénéfice

gammes Original et Velvet.
principal de ton produit

e Bullet-points qui donnent des bénéfices et

fonctionnalités clés de ton offre

Un rappel de la promotion en cours

e Promo bien visible au niveau du titre

bloon-paris. fr
[BLACK FRIDAY] -30€ surune  pcheter
sélection de modéles &
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Exemples de textes
Spécial BFCM

Bloon e X

Black Friday : Profitez de 30 euros de réduction
sur nos gammes Original et Velvet | &

Notre promesse ?

Un sigége de qualité Haut de Gamme
1 ) Congu en France par un ostéopathe
a, Livraison rapide et gratuite
& Déja plus de 20 000 clients

bloon-paris. fr
[BLACK FRIDAY] -30€ surune  Acheter
sélection de modeéles <

-~ Nutrition+pro e X

! Plus que quelgues heures avant la fin de
notre Black Friday. Bénéficiez de 20% de

réduction sur l'ensemble des produits sur le site.

L4 Compléments alimentaires ActifMinceur,
Konjac Pur et Collagéne Marin

L Super-aliments BIO

La livraison est offerte | N'attendez-plus. ==

-20%

SUR TOUT LE SITE
AVEC LIVRAISON

OFFRE VALABLE DU VENDREDI 1%
AU LUNDI 30 NOVEMBRE

NUTRITIONPRO.FR )
Dépéchez-vous, les stocks sont ACHETER
limités )

En retargeting:

e Une tagline qui met bien en avant la
promo

e Bullet-points qui donnent des
bénéfices et fonctionnalités clés de
ton offre

e Bonus: réassurance ou CTA

(ex: livraison offerte) ou CTA
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Modalités de livraison : Livraison Gratuite dés xx€ d’achats {4

Modalités de retours : \-| Retours Faciles Garantis!

Paiement plus tard : ©/ Achetez Maintenant, Payez Plus Tard!

Paiement en plusieurs fois sans frais : Payez en 4X sans frais ! ©

Pour les 2 derniers jours : Plus que 48H pour profiter de I'offre! ¢

Niveaux de Stock : g Stocks limités!
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Exemples de textes
Spécial BFCM

Modifier
0 Facebook
Fils
Texte principal

4 La plus grande promotion de l'annee est armivee chez e N

A Cette créa BF n’est pas optimale.

[ La plus grande promothon de lannée est
Vous aver seulement quelgues heures pour vous offrir votre arrivée chez

bijou unigue ¥ Vol phus PourquOi ?

La célebration de votre histoire a travers un nom, un mot, une
date qui a marqué 4 jamals votre vie

e La promotion n’'est pas tres bien mise en avant

-25% sur vorre bijou avec le code : blackfriday21

T Offre valable les 26 et 27 novembre seulement ! (ni da nS Ie texte ni IO Créq ni Ie titre
4 4

« 5% des ventes sont reversées A l'association

[@memisabelgium, une association qui lutte cantre |a

miortalité en couche des femmes

e L'urgence arrive un peu tard (et elle est non

Livraison dés la 10 janvier

présente sur le visuel.

Titre

Brom du BLACK FRIDAY Promo duBLACK FRIDAY  Acheter e Aucune information sur le coUlt de la livraison.

TIC. TAC. TIC. TAC

Deseription T ———— e Le titre n'est pas révélateur ...

TIC. TAC. TIC. TAC.
25 varianies
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Une alternative

Vous ne verrez jamais
le Black Friday chez Cosme.

Jamais!

Que du Green !

.\ Venez, on vous _ e N Venez, on vous
\  explique tout 'y e - explique tout

S— | e -
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& I N

progauire ce mois=ci ¢ | aduis ton volurme a partir du puaget

e [V i e Kill, PUls repartis=le par produt, funnel, personc,

o
Budgot ads mensuel 5000 ’ “”;, .,I_ 7 5 e

% alloud au testing 40
Produls 20 créas 4 tester co mols=-ci: 7T veautés, 3 ibrations ot
CPA cible 25 10 declinaigons. Dosactnig chagqui enéa qul dopassae /S € de CPA
Budgat testing 1500 €
KAl do il 3
Budgt diffusion 4500 C
Combebn de pRodunsg co mols-ci ? = 1 +
H 1 |
aul da funne 75
Produit | 100 20 Mid=funnal 20
8 |
Bas di funnol 5


https://outils.dhsdigital.eu/calculateur-volume-creatif/
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Conseils & Best Practices
pour le Black Friday 4




Consells & Bonnes pratiques BF

NNNNNNN

e Pour nos clients qui participent au Black Friday, nous évitons
de faire uniquement de nouvelles campagnes ou mettre en
pause les campagnes fil rouge.

k

w

[
B Z i L
¥y %2 %o ll%cC
= =& SFisB

e En acquisition, ne coupez pas votre top visuel fil rouge.
Lancez les visuels Black Friday en plus de votre top visuel fil
rouge et ajoutez en complément une campagne ASC+ pour
pousser uniguement vos visuels Black Friday.

e Coupez TOUS vos visuels fil rouge en retargeting pour
Iaisser place é VOS Visuels BIaCk Friday. 5 compagnes [l el 55 Ensembiles de pubicites [l B Publicités pour 2 Ensembles de publicités B 25 nov 2004 - 1 die 2024

=l
Hon/ Ol Publicitd Params Fidsul Répedti =g Budg Papantant
ta dattribsrtieen Mt Tl Erasvdds de pebSc . dhiipendd
. BN EF tstatic | randabssss | Sraph gt ISP | 4:Proms | SBF T perit(al ehe i 1) 3 TE2D 1,22 1BB0 € Utdsateandi b 56,39
. u retampating - image maoing 10% - FOL taux colbection T jowrishchoou 1) 12 S E.L *ELE  Utlisabondub TR
. I BF tatatic | Elandalogee | Jographiqus LISE | d:Proma | 508 Tiomalclicoul) Fi 2584 1.51 PR Utlisabendu b 40114
. BF ttatie | 2:La veids | Rgraghigue USSP | 4:Pvama | 5:BF | B T el elie o1 1 2458 1,24 ISI0E LUeSaatssadu b 25,104
- BF tostatic | ZToutes s sseces | Sigraphique | 4:Proms | 508 T joursh choou 1 5 1872 113 5E5E Utlisateondub 664 €
- BF txtatic | ZLa werde | Jographique USF | & Promo | kBF | & T sl clicou 1) 1 UL 14% 2588 E  Utlisationdu b rhagd
P BF t4tatic | 2-landalocie | amaphique Nbckat | 4 Prome | 5 T eraitild lie i 1 - T 112 —  Utiligatendu b 5634
. Mty - image ming 15% - Tasx collection FGC T jeratia) chic ou 1§, 742 1,54 Litdisateznm du B 12,67 €
. carrouss | 2-Toutes ks sauces | SUGE | 4:Promo | 5:Catalo T joamtshclicou 1 3 703 146 1€ Utlisationdu b 3,56.€

pour 87 publcés & F porrishohic ou 1§ 50 k15T 15 Bk 295, 79E



Consells & Bonnes pratiques BF

e Dans 95% des cas, mettez-vous en budget journalier pour
mieux contréler la dépense chaque jour (ex. si vous avez
beaucoup de ventes le samedi, vous pouvez augmenter
facilement vos budgets sur cette journée)

e Sivous avez un budget prédéfini sur une tres courte
période (2 ou 3 jours) et que vous avez un fil rouge peu
développé, tentez plutdot un budget global. Celui-ci peut
s'ajuster tres facilement, notamment a la baisse.

e Onvous conseille d'étre audacieux sur les budgets et
diminuer si ¢a performe moins.

Budget de campagne Advantage + Activé = @
Le budget de campagne Advantage répartira ce dernier sur vos ensembles

de publicités pour obtenir de meilleurs résultats en fonction de l'optimisation

de diffusion et de la stratégie d'enchére que vous avez choisies. Vous

pouvez controler les dépenses pour chaque ensemble de publicités. En

savoir plus

Budget de la campagne

Budget quotidien v 100,00 € EUR

A

autres jours, moins. Vous dépenserez en moyenne

® Budget quotidien  calendaire. En savoir plus

Budget global

Volume le plus éleve

Afficher plus d'options ~
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4 H stogramme ¥ Affichage : 1-6 de B segments de rdpartition - [i§l Tabdewu de donndes N Perionnabiser

» Vos meilleures audiences (acquisition et retargeting).
Analysez les KPIs suivants : CPA, ROAS, Panier moyen
d'achats

gL BT S K
C13.0K
 Vos meilleures créas (concepts, formats et produits) afin de o
reproduire ce qui a fonctionné par le passé et capitaliser sur -
les produits qui se sont le mieux vendus.

422
T2

120K
Izmc

T K

» Vos meilleures journées en termes de volume de CA afin de
voir a quel moment augmenter l'investissement.



Consells & Bonnes pratiques BF

Créer une campagne Nouvel ensemble de publicités ou nouvelle publicité X
Publicités collaboratives Désactivé @
() La solution de trafic est disponible pour les collaborations X

Vous pouvez maintenant diffuser des campagnes en utilisant un compte
Publicités collaboratives dédié.

Choisir un type d’achat @

Enchéres =
e Le Gestionnaire de publicités Facebook etant plus instable Choisissez un objectif de campagne
lors de cette période, préparez vos campagnes plusieurs & Notoriéts
jours a l'avance et n'y touchez plus une fois qu'elles sont . .
rétes. 2T
p Q} Interactions = "3 . \
e Activez et désactivez les pubs selon les temps forts et les i Prososcis irestisetiiiaespana st et
nouvelles promotions. g Promotionde o ifftant vos pubités. Surva
Bppiication chacun d’entre eux pour plus
Q —— informations.

« Eliminez toutes vos limites de dépenses sur votre compte
et assurez-vous d'avoir suffisamment de cartes de crédit si
vous augmentez vos budgets et que I'une de vos cartes est

Quand vous paierez

plelne. ® E'm?‘m}:- solde atteindra S 5{::"m-EIHS'
» Préparez un compte publicitaire de secours au cas ou le Comment vous paierez
votre compte est bloqué durant le BF I VasterCard - 8069

Plafond de dépense quotidien (défini par Meta) : € 2135,77

& Votre dépense prévue pour aujourd'hui ne dépasse pas la limite En savoir plus



Ca vous dit de recuperer
toute notre artillerie
speciale Black Friday ? @




Notre fiche stratégique BF interne

Black Friday - Fiche stratégique - templiate I « o & o W - i . + ﬂ
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Notre veille créa BF pour avoir
encore plus d'inspi’

Black Friday - DHS ©
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Notre calculateur créa spécial BF

Budget mensuel
% Budget BF

% Vidéo
% Statique
CPA

Quel multiple avant de
désactiver une créa

12000 €

100%

50%

50%

20€

Résultat calculé
CPL Kill

Budget BF
Volume de créas total & avoir

Le % de vidéo et de statique & produire dépend de la rdalité du compte sur ce qui fonctionne

Indiquer le CPA cible

En moyenne, prévoir 2 a 3 fois le CPA cible

Le montant & atteindre avant de désactiver une créa
Le montant a investir uniquement en lesling
(le budget dépensé / le CPA X 4 (si on attend de dépenser 4X la CPA cible avant de désactiver une créa)
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