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Platesti pentru clickuri, vezi trafic in rapoarte, dar comenzile intarzie. Prima reactie poate fi sa
schimbi reclamele sau s& maresti bugetul. inainte sa faci asta, afla unde se opresc oamenii si
daca rapoartele descriu corect ce se intampla in magazin.

De ce ai clickuri, dar nu ai vanzari? Poti atrage vizitatori fara intentie de cumparare, poti
avea o oferta neclara sau un obstacol in finalizarea comenzii. Uneori, comenzile exista, dar sunt
masurate gresit; alteori, perioada analizata este prea scurta. Verifica intai masurarea si
functionarea cumpararii, apoi traficul, oferta si revenirea vizitatorilor. Mareste bugetul cand
datele si marja sustin decizia, dupa remedierea blocajelor identificate.

Prioritatea practica: verifica o comanda de test, compara comenzile magazinului cu
rapoartele, cauta erori pe telefon si la plata. Abia apoi analizeaza segmentele de trafic si testeaza
oferta. O eroare care impiedica plata are prioritate fata de schimbarea culorii unui buton.

Cuprins

* Traseul dintre reclama si comanda
e 1. Masurarea comenzilor

» 2. Suficienta datelor

* 3. Relevanta traficului

e 4. Rezultatul pentru care optimizezi
. Coerenta reclamei cu pagina

. Oferta si marja

°
~ ()} (6]

. Experienta pe telefon

* 8. Pagina produsului si increderea
* 9. Finalizarea comenzii

* 10. Revenirea vizitatorilor

* Tabel de diagnostic

* Planul pentru primele sapte zile

e Cand maresti bugetul

* Checklist final

« Intrebari frecvente

e Urmatorul pas

Traseul dintre reclama si comanda

Priveste cumpararea ca pe o succesiune de pasi:

afisare - click - vizita reala - vizualizare produs —» adaugare in cos - initiere
finalizare comanda -» comanda confirmata.

O afisare inseamna ca reclama a fost prezentata. Clickul indica o interactiune, dar nu dovedeste
ca pagina s-a incarcat. Sesiunea este o grupare de interactiuni masurate pe site. Aceeasi
persoana poate avea mai multe sesiuni si poate apasa de mai multe ori pe reclama.

De aceea, clickurile si sesiunile nu trebuie sa fie identice. inchiderea paginii inainte de incarcare,
implementarea masurarii sau mai multe clickuri in aceeasi vizita pot produce diferente. Google
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explica aceste situatii in documentatia despre clickuri si sesiuni. Nici sesiunile masurate nu
reprezinta obligatoriu toate vizitele reale.

in Google Analytics 4, prescurtat GA4, actiunile sunt inregistrate ca evenimente. Pentru comert
online, numele uzuale includ view_item, add_to_cart, begin_checkout si purchase. Acestea
trebuie implementate si verificate; simpla instalare a instrumentului nu confirma masurarea
completa a cumpararii. Vezi evenimentele de comert electronic recomandate de Google.

Nici comanda confirmata nu inseamna automat bani incasati. Plata poate esua, coletul poate fi
refuzat, iar produsul poate fi returnat. Pastreaza separat comenzile inregistrate, comenzile platite
si veniturile ramase dupa anulari si retururi.

1. Masori corect comenzile si conversiile?

Simptomul si explicatiile posibile

Magazinul are comenzi, dar campaniile raporteaza zero cumparari. Sau reclamele raporteaza mai
multe cumparari decat comenzile existente. Poate lipsi un eveniment, poate fi transmis de doua
ori ori pot exista diferente de atribuire: regulile prin care un instrument acorda unei reclame
meritul pentru o cumparare.

Nu presupune imediat ca o platforma greseste. Doua platforme pot revendica aceeasi comanda,
iar datele pot folosi perioade, fusuri orare sau definitii diferite.

Ce verifici si cum interpretezi

Alege o perioada incheiata si exporta din magazin identificatorul comenzii, data, valoarea si
statusul. Compara cu achizitiile din GA4 si cu actiunile de conversie din conturile publicitare.
Verifica moneda si tratamentul transportului, taxelor si reducerilor Thainte sa compari veniturile.

Plaseaza apoi o comanda de test, folosind o metoda sigura oferita de magazin. Noteaza
identificatorul si urmareste daca apare o singura achizitie, cu valoarea corecta. in GA4,
DebugView ajuta la verificarea evenimentelor si parametrilor. Verifica separat raportarea
obisnuita dupa procesarea datelor. O comanda directa de test valideaza colectarea, dar nu
dovedeste atribuirea unei vanzari catre o reclama.

Reincarca pagina de confirmare si verifica daca implementarea retrimite nejustificat cumpararea.
Pentru fluxurile web, GA4 foloseste identificatorul tranzactiei pentru deduplicarea cumpararilor.
Acesta trebuie sa fie unic pentru fiecare comanda, nu gol sau reutilizat, conform documentatiei
despre transaction ID.

Cand diferentele sunt concentrate intr-o anumita zi sau metoda de plata, verificd momentul
modificarilor tehnice. Daca apar in toate perioadele, revizuieste definitiile si acoperirea masurarii.
Cere un tabel de reconciliere cu diferenta observata, explicatia posibila, dovada disponibila si
persoana care continua verificarea. Asta permite urmarirea investigatiei fara schimbari facute la
intdmplare.

Ce faci mai departe

Daca exista comanda Tn magazin, dar evenimentul lipseste in test, investigheaza implementarea
mpreuna cu dezvoltatorul. Daca testul functioneaza, compara atribuirea, intervalele si conditiile
de colectare Tnhainte sa declari o eroare.

Testeaza si comportamentul masurarii dupa acceptarea sau refuzarea optiunilor de
consimtamant, fara sa fortezi colectarea. Nu cere egalitate perfecta intre surse cu acoperire
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diferita.

Greseala de evitat: sa aduni cumpararile raportate de Google Ads si Meta si sa le prezinti drept
comenzi unice. Baza pentru reconcilierea comerciala ramane evidenta comenzilor magazinului.

2. Ai suficiente date ca sa tragi o concluzie?

Simptomul si explicatiile posibile

Ai cateva zeci de vizite fara comanda sau rezultatele oscileaza puternic de la o zi la alta.
Explicatia poate fi traficul nepotrivit, dar si un volum mic de observatii ori un produs pentru care
decizia dureaza.

Absenta comenzilor intr-un esantion mic nu demonstreaza singura ca reclama nu poate
functiona. Totusi, incertitudinea nu justifica o cheltuiala nelimitata.

Ce verifici si cum interpretezi

Analizeaza sesiunile relevante, nu doar numarul de zile de la lansare. Separa traficul platit de
celelalte surse si compara perioade cu zile ale saptamanii, promotii si disponibilitate similare.
Verifica istoricul intervalului dintre interactiunea cu reclama si cumparare. Google descrie
impactul intarzierii conversiei asupra evaluarii campaniilor.

Exemplu ipotetic — rata de conversie si costul de achizitie. intr-o perioada incheiata de 30
de zile, un segment platit are 1.000 de sesiuni masurate si 20 de comenzi confirmate asociate
acelor sesiuni. Fiecare comanda apartine unei sesiuni distincte. Cheltuiala publicitara a
segmentului este 1.500 lei.

* Rata de conversie pe sesiuni = sesiuni cu minimum o comanda / total sesiuni x 100 = 20/ 1.000
x 100 = 2%.

e Costul publicitar pe comanda = cheltuiala publicitara / comenzi = 1.500 / 20 = 75 lei.

» Daca cele 20 de comenzi provin de la 15 clienti noi si cinci clienti existenti, costul media pe client
nou = 1.500 /15 = 100 lei.

Ultimul calcul repartizeaza intreaga cheltuiala a segmentului catre clientii noi. Nu este costul
complet de achizitie: pentru acela trebuie sa definesti si sa incluzi costurile relevante de creatie,
administrare si alte activitati de achizitie. Niciun rezultat din exemplu nu este o tinta universala.

Ce faci mai departe

Stabileste Thainte de test ce cheltuiala iti permiti, cand revizuiesti datele si ce semnal te-ar face
sa opresti testul. O eroare de plata confirmata cere interventie imediata; variatia catorva
comenzi cere prudenta in interpretare.

Pastreaza intr-un tabel data lansarii, modificarile de buget, promotiile si problemele de stoc.
Cand rezultatul se schimba, aceasta cronologie te ajuta sa formulezi ipoteze verificabile. O
scadere aparuta odata cu epuizarea variantei populare cere alta interventie decat una aparuta
dupa schimbarea publicului. Coincidenta in timp nu dovedeste cauza, dar iti arata unde sa incepi
investigatia.

Greseala de evitat: sa compari rata comenzilor pe sesiuni cu rata conversiilor pe clickuri dintr-o
platforma. Numitorii difera, deci procentele raspund la intrebari diferite.
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3. Reclamele aduc oamenii potriviti?

Simptomul si explicatiile posibile

Vizitele cresc, dar putini oameni ajung la produse relevante sau adauga Tn cos. Poti atrage
cautari informative, persoane din zone unde nu livrezi ori curiozitate provocata de o imagine. O
pagina neclara poate produce acelasi simptom, deci traficul nu este inca diagnosticul.

Ce verifici si cum interpretezi

In Google Ads, inspecteaza termenii de cautare disponibili: expresiile efectiv folosite de oameni.
Ele pot diferi de cuvintele-cheie alese in campanie. Grupeaza cautarile dupa intentie: cumparare,
comparare, informare sau nevoie fara legatura cu oferta.

Un magazin care vinde scaune de birou poate primi vizite pentru ,reparatie scaun birou”.
Termenul are legatura cu produsul, dar cere alt serviciu. Raportul Google despre termenii de
cautare are si limite de vizibilitate; unele interogari sunt omise din motive de confidentialitate.
Nu trata lista vizibila drept inventarul complet al cautarilor.

Verifica locatiile, dispozitivele si paginile de intrare. in Meta, compara reclamele si plasamentele,
adica locurile in care apar anunturile, folosind defalcarile disponibile Tn cont. Uita-te la actiunile
de dupa vizita, nu doar la costul clickului. Evita concluziile ferme despre segmente cu foarte
putine observatii.

Daca un segment aduce vizualizari relevante de produs si cosuri, dar pierde oamenii la plata, ai
motive sa investighezi finalizarea comenzii. Daca nevoia exprimata este incompatibila cu oferta,
problema de relevanta este mai clara.

Ce faci mai departe

Exclude cautarile evident nepotrivite, corecteaza zonele si adapteaza mesajul la persoana care
poate cumpara. Pentru analiza campaniilor si a termenilor de cautare, poti consulta serviciile
Google Ads BlueAds.

Pastreaza un jurnal al excluderilor si al motivului fiecareia. Astfel poti reveni asupra unei decizii
daca ai eliminat accidental o nevoie comerciala relevanta.

Greseala de evitat: sa consideri ca un click ieftin este automat valoros sau ca o audienta mai
ingusta este intotdeauna mai buna.

4. Optimizezi campania pentru rezultatul potrivit?

Simptomul si explicatiile posibile

Raportul arata multe ,rezultate”, insa comenzile nu cresc. Este posibil ca rezultatul urmarit sa fie
vizita, interactiunea sau adaugarea in cos. Aceste actiuni pot ajuta analiza, dar au alta valoare
decat o comanda.

Ce verifici si cum interpretezi

Cere definitia exactd a rezultatului din raport. in Google Ads, verifica obiectivele folosite de
fiecare campanie si actiunile de conversie incluse. in mod obisnuit, actiunile principale pot fi
folosite pentru licitare cand obiectivul respectiv este selectat; cele secundare sunt pentru
observatie. Exista o exceptie pentru obiectivele personalizate, explicata in documentatia despre
actiunile principale si secundare.
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in Meta, verificad impreuna cu administratorul campaniei ce rezultat urmareste efectiv livrarea si
ce eveniment i confirma cumpararea. Nu deduce configuratia doar din numele campaniei. O
campanie denumita ,Vanzari octombrie” nu dovedeste ca setarile si evenimentul sunt corecte.

Daca reclamele sunt evaluate dupa vizite, nu interpreta cresterea traficului ca dovada de
eficienta comerciala. Daca sunt evaluate dupa cumparari, dar semnalul de cumparare este
gresit, corecteaza mai intai masurarea.

Ce faci mai departe

Pastreaza actiunile intermediare pentru diagnostic si defineste explicit rezultatul comercial
urmarit. Daca alegi temporar un semnal intermediar, stabileste de ce, pentru cat timp si cum
verifici legatura lui cu comenzile. Lipsa datelor nu transforma orice actiune usor de obtinut
intr-un obiectiv bun.

Pentru campaniile sociale, administrarea Facebook Ads prin BlueAds poate fi punctul de pornire
al unei discutii despre obiective, masurare si relevanta mesajelor.

La servicii, separa solicitarea trimisa de solicitarea calificata si de clientul platitor. O apasare pe
numarul de telefon nu confirma o conversatie, iar conversatia nu confirma o vanzare.

Greseala de evitat: sa prezinti un cost mic pe adaugare in cos ca pe un cost mic de achizitie a
unui client.

5. Reclama si pagina de destinatie promit acelasi
lucru?

Simptomul si explicatiile posibile

O reclama atrage atentia, Tnsa vizitatorul paraseste rapid pagina sau cauta mult produsul promis.
Poate ajunge pe pagina principala, poate gasi alt pret ori poate descoperi ca varianta din imagine
nu este disponibila.

Ce verifici si cum interpretezi

Pune reclama si pagina de destinatie una langa alta. Compara produsul, varianta, pretul,
conditiile reducerii, livrarea si disponibilitatea. Deschide adresa finala pe telefon si urmareste
eventualele redirectionari.

Daca promovezi un set, pagina trebuie sa clarifice ce include setul. Daca anuntul arata pretul
celei mai ieftine variante, vizitatorul trebuie sa poata identifica acea varianta si conditiile
pretului. Un banner general nu compenseaza lipsa produsului din stoc.

in raportul paginilor de intrare din instrumentul de analizd, compara traseele pentru aceeasi
oferta. O pagina de categorie poate fi potrivita pentru o nevoie larga, iar o pagina de produs
pentru cautarea unui model exact. Nu trimite automat toate reclamele catre aceeasi destinatie.

Ce faci mai departe

Corecteaza intai nepotrivirile verificabile: link gresit, reducere expirata, varianta indisponibila sau
conditii ascunse. Apoi testeaza claritatea primului ecran: omul poate intelege ce primeste si care
este urmatorul pas?

Pentru cataloage, verifica Tmpreuna cu persoana responsabila sursa datelor despre produse si
momentul ultimei actualizari. O oferta schimbata in magazin poate ramane incoerenta daca alte

blueads.ro * Exemplele numerice sunt ipotetice 5


https://blueads.ro/agentie-facebook-ads/

BlueAds CLICKURI FARA VANZARI / GHID PRACTIC

materiale folosesc informatii vechi.

Nu modifica simultan pretul, destinatia si mesajul daca urmaresti sa afli ce schimbare ajuta.
Noteaza interventia si compara rezultatele Tn conditii cat mai apropiate.

Greseala de evitat: sa folosesti o promisiune spectaculoasa pentru mai multe clickuri si sa lasi
explicatiile esentiale abia la finalizarea comenzii.

6. Oferta este suficient de convingatoare?

Simptomul si explicatiile posibile

Oamenii consulta produsele, dar nu gasesc un motiv suficient sa cumpere. Pretul poate fi o
explicatie, Tnsa pot conta si livrarea lenta, informatiile insuficiente sau o alternativa mai simpla.

Ce verifici si cum interpretezi

Compara oferta completa cu alternative reale: pret final, transport, disponibilitate, continutul
pachetului si serviciile incluse. Foloseste intrebarile primite de echipa de suport. ,Se potriveste
cu modelul meu?” arata o nevoie diferita de ,,De ce este mai scump?”.

Exemplu ipotetic — marja si cheltuiala publicitara. Analizezi 100 de comenzi pastrate de
clienti intr-o luna incheiata, dupa inregistrarea retururilor. Pentru simplificare, toate valorile
comerciale sunt fara TVA, iar comenzile au aceeasi economie medie:

* Valoare medie neta a comenzii: 250 lei.

e Cost mediu al produselor: 150 lei.

* Alte costuri variabile, inclusiv transport suportat si procesare: 25 lei.
 Contributie Thainte de publicitate = 250 — 150 — 25 = 75 lei/comanda.
* Marja de contributie Tnainte de publicitate = 75 /250 x 100 = 30%.

Daca publicitatea costa 6.000 lei pentru acest perimetru, costul publicitar pe comanda este 6.000
/ 100 = 60 lei. Raman 15 lei pe comanda Tnainte de costurile fixe si alte cheltuieli neincluse.

ROAS inseamna raportul dintre venitul atribuit publicitatii si cheltuiala publicitara. in exemplu,
25.000/6.000 = 4,17. Limita simplificata care consuma intreaga contributie este 250/ 75 =
3,33, fara bani ramasi pentru costuri fixe sau profit. Nu este un ROAS recomandat pentru
afacerea ta.

Ce faci mai departe

Calculeaza economia pe categorie si testeaza un beneficiu relevant: explicatii mai bune, pachet
util sau conditii de livrare mai clare. O reducere poate creste comenzile si reduce contributia
totald; urmareste ambele rezultate.

Greseala de evitat: sa alegi bugetul dupa venituri brute sau dupa ROAS, fara sa verifici marja,
retururile si ce costuri sunt incluse.
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7. Site-ul functioneaza bine pe telefon?

Simptomul si explicatiile posibile

Traficul de pe telefon este important, dar comenzile apar mai ales pe desktop. Poate exista o
problema de utilizare, de incarcare sau de plata. Poate exista si un comportament diferit de
cumparare, deci diferenta dintre dispozitive este un indiciu, nu o sentinta.

Ce verifici si cum interpretezi

Foloseste un telefon real, fara autentificarea de administrator, si o conexiune mobila obisnuita.
Intra pe pagina folosita in reclama, selecteaza varianta, adauga produsul in cos si incearca
finalizarea. Repeta pe principalele combinatii de dispozitiv si browser observate in date.

Urmareste obstacole concrete: bannerul acopera butonul, meniul nu se inchide, selectorul de
marime nu raspunde, tastatura ascunde campul ori pagina se deplaseaza cand se incarca o
imagine. Verifica inclusiv navigarea din browserul integrat al aplicatiei din care vine vizitatorul.

Foloseste PageSpeed Insights pentru indicii tehnice. Core Web Vitals masoara incarcarea,
raspunsul la interactiuni si stabilitatea vizuala, conform explicatiei Google. Datele de la utilizatori
reali si testele de laborator raspund la intrebari diferite. Un scor bun nu dovedeste ca formularul
functioneaza si nu garanteaza conversii.

Ce faci mai departe

Trimite dezvoltatorului pasii de reproducere, dispozitivul, browserul si o captura care nu expune
date personale. Remediaza mai intai obstacolele care blocheaza cumpararea, apoi cele care o
ingreuneaza. Testeaza din nou dupa modificare.

Daca ai nevoie de interventii asupra unui magazin construit pe aceasta platforma, poti vedea
serviciile BlueAds pentru site-uri Shopify. Alegerea platformei nu inlocuieste verificarea
implementarii concrete.

Greseala de evitat: sa reconstruiesti intregul site pe baza unui scor sau sa declari experienta
mobila buna dupa verificarea exclusiva a paginii principale.

8. Pagina produsului raspunde intrebarilor si
inspira incredere?

Simptomul si explicatiile posibile

Vizitatorii consulta produsul, dar ezita sa il adauge in cos. Poate lipsi o informatie esentiala
despre compatibilitate, dimensiuni, utilizare sau livrare. Poate fi neclar si cine raspunde daca
produsul nu este potrivit.

Ce verifici si cum interpretezi

Alege produsele care primesc trafic platit si citeste paginile ca un cumparator nou. Fotografiile
arata produsul real, detaliile si proportiile? Descrierea explica pentru cine este potrivit?
Variantele disponibile si stocul sunt clare?

Compara intrebarile din mesaje, apeluri si cererile de retur cu informatiile afisate. Daca oamenii
intreaba repetat despre montaj, o explicatie vizibila poate fi mai utila decat inca un paragraf
despre ,calitate”. Daca produsul necesita un accesoriu separat, spune asta inainte de
cumparare.
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Verifica datele de contact, identitatea comerciantului, conditiile de livrare si retur si modul in
care sunt prezentate recenziile. Foloseste recenzii autentice si descrie corect verificarea lor. Nu
inventa evaluari si nu adauga simboluri care sugereaza certificari inexistente.

Ce faci mai departe

Rescrie informatiile in ordinea deciziei: ce este produsul, ce problema rezolva, daca se potriveste
si ce presupune cumpararea. Adauga fotografii utile si raspunsuri la obiectiile documentate. Pune
informatiile importante 1anga zona de alegere si cumparare, fara sa aglomerezi ecranul.

Testeaza intai un grup de produse cu trafic suficient si pastreaza evidenta schimbarilor. Daca
adaugarile in cos cresc, urmareste si comenzile pastrate de clienti: o descriere care creeaza
asteptari gresite poate muta problema catre retururi.

Greseala de evitat: sa compensezi lipsa informatiilor prin superlative, cronometre artificiale
sau afirmatii despre stoc care nu reflecta situatia reala.

9. Finalizarea comenzii este simpla si functionala?

Simptomul si explicatiile posibile

Oamenii adauga in cos, dar putini finalizeaza. Pot aparea costuri neasteptate, cont obligatoriu,
campuri inutile, lipsa metodei de plata preferate sau o eroare. Unii folosesc cosul si pentru
comparare, deci orice abandon nu este automat o defectiune.

Ce verifici si cum interpretezi

Compara pasii folosind aceeasi unitate de masura. Nu imparti numarul brut al evenimentelor de
adaugare Tn cos la numarul de persoane care cumpara: aceeasi persoana poate addauga repetat
produse.

Exemplu ipotetic — blocaj intre cos si comanda. intr-un interval de 14 zile, urmaresti un
traseu inchis, cu pasii in ordine si in aceeasi sesiune. Din 200 de sesiuni cu adaugare in cos, 100
ajung la initierea finalizarii si 20 la cumparare. Fiecare sesiune este humarata o singura data la
fiecare pas.

* Trecere cos — finalizare Tnceputa = 100/ 200 x 100 = 50%.
 Trecere finalizare inceputa - cumparare = 20/ 100 x 100 = 20%.
* Trecere cos = cumparare = 20 /200 x 100 = 10%.

Daca ultimele doua saptamani comparabile aveau alte rezultate, diferenta justifica investigatia.
Aceste procente nu stabilesc singure cauza si nu sunt standarde de industrie. Revenirea si
cumpararea intr-o alta sesiune nu sunt incluse Tn acest traseu.

Verifica logurile procesatorului de plati, comenzile esuate si sesizarile primite. Testeaza adrese
din zonele in care livrezi, cupoane valide, plata si intoarcerea in magazin dupa autorizare. Nu
testa doar rambursul daca promovezi si plata cu cardul.

Ce faci mai departe

Arata costul total Thainte de ultimul pas, elimina cerintele fara justificare operationala si explica
erorile langa campurile afectate. Evalueaza cumpararea fara cont si metodele de plata in raport
cu platforma, publicul si costurile tale.
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Greseala de evitat: sa incerci recuperarea prin reclame a unor cosuri abandonate din cauza
unei erori de plata Tnca active.

10. Ce se intampla cu oamenii care nu cumpara la
prima vizita?
Simptomul si explicatiile posibile

Produsele primesc interes, dar cumpararea se intampla rar in prima sesiune. Vizitatorul poate
compara, poate astepta salariul sau poate avea nevoie de acordul altei persoane. Uneori nu mai
revine fiindca nu gaseste un raspuns, nu fiindca a uitat magazinul.

Ce verifici si cum interpretezi

Analizeaza timpul pana la cumparare, sursele de revenire si intrebarile adresate Thainte de
comanda. In instrumentul de e-mail, verificd mesajele existente, comenzile asociate,
dezabonarile si excluderea persoanelor care au cumparat deja.

Remarketingul inseamna comunicarea publicitara cu persoane care au interactionat anterior cu
afacerea. Foloseste-l unde este potrivit si permis, cu audiente si semnale eligibile. Pentru
produsele Google, politica privind consimtamantul utilizatorilor din UE explica obligatiile privind
consimtamantul pentru personalizarea reclamelor. Activarea unei functii nu rezolva automat
cerintele aplicabile datelor tale.

Ce faci mai departe

Pregateste mesaje care raspund unei ezitari reale: ghid de alegere, compatibilitate, livrare sau
ajutor la comanda. Foloseste recuperarea prin e-mail numai pentru contactele si situatiile in care
ai dreptul sa comunici astfel; verifica baza aplicabila inainte de activare. Respecta retragerea
acordului si evita presiunea repetitiva.

Un studiu BlueAds despre e-mail marketing pentru un magazin de corpuri de iluminat descrie
newslettere si automatizari, inclusiv recuperarea cosurilor. Este un exemplu public despre un
business cu trafic si baza de abonati existente. Nu stabileste ce venit vei obtine tu si nu
demonstreaza singur efectul incremental al fiecarui mesaj.

Pentru servicii, verifica separat traseul solicitarii: a ajuns la persoana responsabila, a fost
preluata, calificata si urmarita pana la o decizie? O solicitare relevanta pierduta intre formular si
echipa comerciala nu se repara doar prin mai mult trafic.

Greseala de evitat: sa atribui toate comenzile de revenire ultimei reclame si sa presupui ca,
fara acea reclama, nu s-ar fi intamplat.
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Tabel de diagnostic: de la simptom la urmatoarea

verificare

Incepe cu randul pentru care ai o dovada concretd. Daca apar simultan mai multe simptome,
repara mai intai ceea ce impiedica inregistrarea sau plata unei comenzi. Dupa remediere,
masoara din nou traseul Thainte sa schimbi publicul. Astfel eviti sa elimini trafic potrivit pentru o
problema care se afla in magazin.

Foloseste tabelul ca instrument de lucru. O cauza posibila devine diagnostic numai cand ai
dovezi. Pentru fiecare problema confirmata, noteaza responsabilul, termenul si felul in care vei

verifica remedierea.

Simptom

Cauza posibila

Cum verifici

Actiune

Magazinul are comenzi,
raportul nu

Raportul arata prea
multe cumparari

Putine vizite, zero
comenzi

Trafic din nevoi
incompatibile

Multe rezultate, putine
comenzi

Produsul promis nu se
gaseste

Interes fara adaugari in
cos

Pierdere concentrata pe
mobil

Cosuri fara cumparari

Vizitatori interesati fara
revenire

Plan practic

Eveniment lipsa sau
atribuire diferita

Duplicare sau
suprapunere intre
platforme

Esantion insuficient

Termeni sau mesaje
nepotrivite

Optimizare pentru o
actiune intermediara

Destinatie sau oferta
incoerenta

Oferta sau informatii
insuficiente

Obstacol de utilizare

Eroare, taxa neasteptata
sau plata nepotrivita

Decizie lunga sau lipsa
de informatii

Comanda de test,
identificatori, perioade

Compara comenzile
unice si actiunile
raportate

Sesiuni relevante si timp
pana la cumparare

Cautari disponibile,
locatii, destinatii

Definitia rezultatului si
obiectivele campaniei

Compara reclama cu
pagina

intrebari primite si
alternative comerciale

Test pe telefon si date pe
dispozitive

Traseu comparabil, loguri
si teste

Istoric de revenire si
intrebari

pentru primele sapte zile

Repara colectarea sau
aliniaza comparatia

Elimina duplicarea
confirmata

Continua doar intr-un
test cu limita de cost

Corecteaza relevanta si
excluderile

Aliniaza obiectivul
comercial

Corecteaza linkul,
mesajul si stocul

Clarifica beneficiul si
costul total

Repara problema
reproductibila

Remediaza etapa
afectata

Ofera ajutor si
comunicare permisa

Ziua 1 — verifica posibilitatea de a cumpara. Parcurge o comanda pe telefon si verifica
plata, confirmarea si inregistrarea Th magazin. Redu sau opreste traficul catre un flux demonstrat
nefunctional pana la remediere. Salveaza dovada si desemneaza responsabilul.
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Ziua 2 — verifica masurarea. Urmareste evenimentele comenzii de test si compara un interval
incheiat Tntre magazin si rapoarte. Documenteaza diferentele explicate si pe cele inca
neelucidate. Rezultatul zilei este o definitie comuna a comenzii si a venitului raportat.

Ziua 3 — verifica traficul si obiectivele. Analizeaza cautarile disponibile, zonele, destinatiile
si rezultatele urmarite. Corecteaza nepotrivirile clare. Nu exclude segmente doar pentru ca au
putine conversii Tntr-un esantion mic.

Ziua 4 — verifica oferta si paginile prioritare. Alege produsele care consuma buget si
raspunde intrebarilor esentiale despre pret, variante, livrare si utilizare. Corecteaza promisiunile
nealiniate cu reclama. Pastreaza lista interventiilor.

Ziua 5 — rezolva obstacolele din finalizare. Verifica formularele, costurile totale si metodele
de plata. Retesteaza problemele reparate in aceleasi conditii Tn care au aparut. O eticheta
~rezolvat” fara retestare nu inchide verificarea.

Ziua 6 — pregateste revenirea utila. Revizuieste mesajele existente, eligibilitatea contactelor
si excluderea cumparatorilor. Alege o intrebare reala la care sa raspunzi, Tnainte sa adaugi
automat inca o reducere.

Ziua 7 — decide urmatorul test. Centralizeaza problemele confirmate, costul lor probabil si
rezultatele observate. Alege o ipoteza prioritara, un responsabil si o limita de cheltuiala. Sapte
zile pot organiza diagnosticul; nu garanteaza suficiente date pentru o concluzie comerciala
stabila.

Cand are sens sa maresti bugetul?

Cresterea merita testata cand comenzile sunt masurate credibil, cumpararea functioneaza,
traficul este relevant si contributia ramasa dupa publicitate sustine afacerea. Ai nevoie si de stoc,
capacitate de expediere si bani pentru intervalul dintre cheltuiala si incasare.

Priveste rezultatele pe perioade care tin cont de ciclul cumpararii si de retururi. O zi buna, o
promotie exceptionald sau cateva comenzi mari nu descriu neaparat ritmul pe care il poti
sustine.

Separa si categoriile cu economii diferite. Un produs cu volum mare si contributie mica poate
domina raportul, in timp ce o categorie mai mica sustine rezultatul financiar. Verifica
disponibilitatea variantelor promovate si costul de reaprovizionare. O crestere a comenzilor care
obliga magazinul sa promita termene nerealiste poate aduce anulari si solicitari suplimentare de
suport.

Creste controlat, cu un plafon si o data de reevaluare. Urmareste costul comenzilor suplimentare,
nu numai media Tntregii perioade. Pe masura ce extinzi distributia, urmatoarele comenzi pot avea
o economie diferita de primele. Pastreaza o rezerva pentru variatie si nu presupune o relatie
proportionala intre buget si venit.

Remediaza mai intai problema daca plata esueaza, oferta nu este disponibila, conversiile sunt
duplicate sau comenzile consuma mai mult decat contributia lor. Daca datele sunt insuficiente,
poti finanta un test limitat, dar numeste-| test, cu criterii explicite de oprire.

Cere ajutor specializat cand nu poti reconcilia comenzile, cand problema traverseaza reclame,
site si procesatorul de plati sau cand deciziile depasesc riscul financiar pe care il poti tolera. Cere
constatari verificabile, nu doar o lista de setari schimbate.
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Checklist inainte de urmatoarea crestere de buget

[0 Am parcurs o comanda de test si am verificat plata si confirmarea.
[1 Stiu ce Inseamna fiecare conversie din raport.

[0 Am separat comenzile inregistrate de cele incasate si pastrate.
[0 Compar aceleasi perioade, segmente si unitati de masura.

0 Am tinut cont de timpul necesar cumpararii.

[0 Am verificat relevanta traficului si obiectivele campaniilor.

[0 Reclama, pagina, pretul si stocul sunt coerente.

] Oferta raspunde intrebarilor cumparatorului.

[0 Experienta pe telefon si finalizarea au fost testate.

O Cunosc contributia disponibila pentru publicitate.

[0 Comunicarea de revenire este relevanta si permisa.

0 Am definit plafonul, responsabilul si momentul reevaluarii.
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Intrebari frecvente

Ar trebui sa opresc toate reclamele pana termin verificarile?

Nu automat. Daca ai confirmat un blocaj general la plata, oprirea temporara a traficului afectat
poate limita pierderea. Daca problema priveste un produs sau o destinatie, interventia poate fi
locala. Cand ai doar incertitudine, stabileste un test limitat in locul unei decizii generale bazate
pe presupuneri.

Pot analiza o campanie noua folosind media intregului magazin?

Media poate oferi context, dar include clienti existenti, trafic de brand si vizite cu intentii diferite.
Compara mai ales segmente apropiate ca sursa, produs, dispozitiv si perioada. Mentioneaza
separat daca noua campanie urmareste atragerea unor persoane care inca nu cunosc magazinul.

Ce fac daca nu am acces la conturile publicitare?

Cere acces potrivit rolului tau si rapoarte care explica sursele, perioadele si definitiile
indicatorilor. Poti verifica intre timp comenzile, Tncasarile si functionarea site-ului. O captura cu
totalul conversiilor nu este suficienta pentru reconciliere sau pentru o decizie de buget.

Cum analizez comenzile cu plata ramburs?

Separa comanda plasata de coletul livrat si de suma incasata. Urmareste refuzurile si costurile
logistice pe perioade suficient de mature. Foloseste aceeasi definitie a venitului cand compari
campanii; altfel, o sursa cu multe comenzi refuzate poate parea mai eficienta decat este.

Pot testa doua versiuni de pagina daca am putin trafic?

Poti pregati un test, dar obtinerea unei concluzii utile poate dura mult. Repara mai intai erorile
observabile si foloseste intrebarile clientilor pentru prioritizare. O comparatie inainte si dupa
schimbare ofera indicii, Tnsa sezonalitatea sau traficul diferit pot explica o parte din rezultat.

Cine raspunde pentru lipsa vanzarilor: agentia sau dezvoltatorul?

Responsabilitatea se stabileste dupa cauza verificata. Agentia poate investiga relevanta traficului
si configuratia campaniilor, dezvoltatorul functionarea site-ului, iar comerciantul oferta si
operatiunile. Pentru probleme comune, desemneaza un coordonator si un criteriu de inchidere:
de exemplu, aceeasi comanda apare corect in sistemele relevante.

Daca reduc pretul si apar comenzi, am rezolvat problema?

Ai obtinut un semnal ca oferta influenteaza decizia. Verifica insa contributia totala, calitatea
comenzilor si retururile. Reducerea poate atrage cerere care nu este profitabila sau poate
functiona doar temporar. Compara si alternative precum clarificarea beneficiului ori
imbunatatirea conditiilor de livrare.

Urmatorul pas: afla unde se pierde comanda

Cand ai clickuri, dar nu ai vanzari, incepe cu o comanda reala de test si continua cu date
comparabile. Alege urmatoarea interventie dupa dovezi si impactul asupra cumpararii.

Daca ai nevoie sa legi analiza campaniilor de ceea ce se intampla in magazin, discuta cu echipa
BlueAds. Pregateste perioada analizata, cheltuiala, comenzile confirmate si problemele
observate. Aceste informatii fac discutia mai concreta si ajuta la stabilirea prioritatilor.
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