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STUDIU DE CAZ - META ADS - E-COMMERCE

Naturvia x BlueAds
Peste 3,3 milioane lei
in73 dezile

Cum am sustinut volumul de vanzari prin creative noi, landing page-uri adaptate si

scalare controlata, cu un ROAS total de 5,16.

1 august-12 octombrie 2026 Romania

3.332.205,10 &

Vanzari atribuite Meta Ads

516 23.281

ROAS total - tinta initiala 4 Achizitii raportate

Naturvia a inceput colaborarea cu BlueAds in decembrie 2025, de la zero, fara istoric in
cont. Obiectivul initial a fost un ROAS de 4 si cresterea volumului atat timp cat

businessul ramanea profitabil.

In perioada 1 august-12 octombrie 2026, campaniile Meta Ads au inregistrat 23.281 de achizitii, cu o
valoare totald atribuita de 3.332.205,10 lei. Investitia Tn publicitate a fost de 645.774,61 lei, cu un cost
mediu pe achizitie de 27,74 lei.

In spatele acestor cifre a fost un proces continuu de testare. Am lucrat la creative, audiente si structura
campaniilor, dar si la paginile pe care ajungeau oamenii dupa click. Pentru produsele cu cele mai bune
rezultate, am testat unghiuri noi prin combinatii de reclame si landing page-uri diferite, astfel incat
mesajul, oferta si experienta de pe site sa fie aliniate.

Acest studiu arata cum am construit strategia si cum au evoluat rezultatele. Colaborarea ainceput in
decembrie 2025; cifrele de mai jos acopera cele 73 de zile din august-octombrie 2026.

https://naturvia-blueads-studiu-de-caz.blueads-1032.chatgpt.site 1/9



14/10/2026, 18:34 Studiu de caz Naturvia x BlueAds — Peste 3,3 milioane lei din Meta Ads

01/ CONTEXT

De la un cont fara istoric la un volum sustinut de
achizitii
Naturvia este un brand de suplimente alimentare care vinde online in Romania. La inceputul colaborarii,

in decembrie 2025, am pornit fara istoric in cont. A fost nevoie sa identificam, prin testare, combinatiile
de produse, mesaje si audiente care puteau sustine vanzarile.

ROAS-ul tinta initial de 4 a fost reperul pentru eficienta publicitatii. Obiectivul de business era sa
crestem cat mai mult volumul, in conditiile pastrarii profitabilitatii. Pe masura ce contul acumula
rezultate, deciziile de scalare puteau fi legate de istoricul campaniilor si de stabilitatea lor.

Provocarea la volume mari

Pentru a creste, aveam nevoie de noi oportunitati de cumparare: persoane noi carora sa ne adresam,
mesaje relevante pentru ele si o experienta coerenta dupa click. Majorarea bugetului trebuia sustinuta
de acest proces de testare.

In august si septembrie, fiecare luna a depasit 1,3 milioane lei in valoarea achizitiilor atribuite Meta Ads.
Am urmarit s mentinem acest volum si sa dezvoltam in continuare contul, pastrand eficienta
publicitatii peste reperul initial.

02 / STRATEGIA BLUEADS

O structura care permite testare si scalare in paralel

ABO si CBO, alaturi de obiective diferite de optimizare

Am folosit atat campanii ABO, cu bugete la nivel de set de reclame, cat si CBO, cu buget la nivel de
campanie. In cont au rulat campanii optimizate pentru maximizarea numarului de conversii si campanii
optimizate pentru maximizarea valorii conversiilor.

Aceste obiective urmaresc rezultate diferite: primul pune accentul pe numarul de conversii, iar al doilea
pe valoarea lor. Le-am inclus in strategie pentru a testa atat potentialul de volum, cat si valoarea

achizitiilor, evaluand rezultatele in raport cu obiectivele contului.

Creative noi introduse constant

Majoritatea campaniilor au avut in centru creativele. Am testat un volum mare de materiale, in special
video, completate de bannere si reclame de catalog. Testarea a continuat in timp ce campaniile active
erau intretinute si scalate.
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Pentru acelasi produs, am explorat unghiuri diferite de comunicare. Un unghi reprezinta perspectiva din
care prezentam produsul si motivul pentru care acesta poate fi relevant pentru o anumita persoana.
Diferenta poate tine de contextul de utilizare, de intrebarea de la care pornim sau de argumentul pe care
il dezvoltam.

Prin aceasta diversificare, am reusit sa ajungem la publicuri noi si sa extindem audienta produselor
existente. Materialele noi au facut parte din dezvoltarea contului, inclusiv dupa identificarea produselor
cu rezultate bune.

Audiente broad, targetari diferite si remarketing

Am combinat audientele broad, fara o targetare restransa, cu teste pe diferite audiente si targetari. Am
inclus si o campanie de remarketing in structura contului.

Pentru produsele best seller, am testat si campanii cu excluderea clientilor existenti. Scopul acestor
teste a fost extinderea promovarii catre persoane care nu cumparasera deja de la brand.

03 / DINCOLO DE CREATIVE
Am testat unghiuri noi si prin landing page-uri diferite

Pentru produsele cu cele mai bune rezultate, am extins testarea laintregul parcurs de

cumparare: de la reclama care atrage atentia pana la pagina care explica oferta.

Un produs poate fi relevant pentru oameni care pornesc de la intrebari sau motivatii diferite. Daca
schimbam perspectiva din reclama, pagina de destinatie trebuie sa continue acea explicatie. Altfel,
vizitatorul trebuie sa refaca singur legatura dintre ceea ce |-a atras si oferta pe care o gaseste pe site.

De aceea, pentru produsele cele mai bune am testat landing page-uri diferite, alaturi de creative
diferite. Am urmarit alinierea dintre unghiul de comunicare, prezentarea produsului si oferta. Pagina a
devenit o parte a testului, impreuna cu reclama si publicul caruia’ii era livrata.

Ceinseamna alinierea dintre reclama si pagina

O experienta coerenta continua ideea care a generat clickul. Persoana ajunsa pe site trebuie sa
recunoasca rapid subiectul reclamei, sa inteleaga oferta si sa gaseasca argumentele de care are nevoie

pentru a decide. Ordinea informatiilor si accentul pus pe anumite explicatii pot conta in aceasta etapa.

In Naturvia, testele de pagini au sustinut aceasta legatura. Am putut explora noi abordari pentru
produsele deja validate, extinzand publicul cdruia ne adresam si oferind o continuare relevanta a
mesajului din reclama.
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01 02

Unghi de comunicare Creativ

Motivul pentru care produsul este Mesajul care atrage atentia si

relevant. genereaza interes.

03 04

Landing page si oferta Rezultat masurat

Explicatia care continua mesajul dupa click. Achizitiile, valoarea lor si costul de
obtinere.

Cum contribuie aceasta abordare la extinderea volumului

Din perspectiva noastra, testarea combinatiilor de creative si pagini a contribuit |la gasirea unor moduri
mai bune de a prezenta oferta unor publicuri noi. Atunci cand mesajul este relevant si experienta de pe
site sustine decizia de cumparare, exista premise mai bune pentru conversie.

Interactiunile si conversiile masurate oferd, la randul lor, semnale pentru optimizarea livrarii. Acesta
este sensul in care am ajutat algoritmul sa identifice mai bine oportunitatile de cumparare: prin testarea
unor experiente coerente si prin rezultatele pe care acestea le produceau.

Rezultatele contului reflecta efectul cumulat al strategiei: pagini, creative, audiente, bugete si campanii.
Raportarea agregata nu izoleaza contributia fiecarui landing page; pentru aceasta ar fi necesara o
analiza separata a testelor.

04 / ALGORITMUL META PE SCURT

Cum decide Meta cui sa livreze reclamele

Odata cu introducerea Andromeda, Meta a imbunatatit modul in care selecteaza initial reclamele
candidate pentru fiecare persoana. Noul sistem foloseste modele de inteligenta artificiald mai avansate
pentru a identifica reclame relevante dintr-un volum mare de optiuni si pentru a personaliza mai bine
aceasta selectie. !

Meta foloseste modele de invatare automata pentru a selecta si ordona reclamele relevante pentru
fiecare persoana. Sistemul estimeaza rezultatele probabile pornind de la semnale despre reclame,
context si comportamentele disponibile. Selectia are mai multe etape: identificarea reclamelor
candidate, apoi evaluarea lor mai detaliata. !
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1. Obiectivul stabileste ce rezultat urmarim. In cazul Naturvia, am folosit atdt maximizarea

numarului de conversii, cat si maximizarea valorii lor.

2. Sistemul estimeaza relevanta pentru fiecare persoana. Meta descrie modele care folosesc
interactiuni si evenimente de conversie, inclusiv ordinea si momentul lor, pentru a interpreta

comportamentul si a face predictii. 2

3. Rezultatele masurate sustin optimizarea. Evenimentele de pe site transmise prin instrumentele
de masurare disponibile, precum Meta Pixel sau Conversions API, pot fi folosite pentru raportare

si optimizare.

4. Testarea ofera variante noi de evaluat. In strategia noastra, creativele si landing page-urile
diferite au urmarit sa faca oferta relevanta pentru mai multe contexte de cumparare.

Un landing page nou nu transmite automat algoritmului o audienta precisa. Rolul lui este sa sustina
experienta si conversia dupa click. Legatura cu optimizarea vine prin rezultatele si semnalele masurate;
performanta depinde de intregul parcurs. Aceasta este explicatia mecanismului, fara a presupune ca
fiecare varianta noua va imbunatati ROAS-ul.

05/ SCALARE CONTROLATA

Bugete crescute treptat pe campanii cu istoric

Am scalat in doud moduri: prin lansarea de campanii noi si prin cresterea bugetelor pe campaniile
active. Majorarile au fost controlate si treptate, aplicate atunci cand campaniile erau stabile, aveau

istoric si se incadrau in parametrii urmariti.

In paralel, am continuat s& introducem creative noi si sa testdm unghiuri, audiente si pagini. Aceasta
munca a sustinut extinderea contului in timp ce campaniile cu rezultate deja validate continuau sa

ruleze.

Deciziile au urmarit legatura dintre buget, volumul de achizitii si eficientd. O campanie cu istoric ne
oferea o baza mai solida pentru cresterea investitiei. Testele noi deschideau alte directii de dezvoltare
pentru produsele existente.

06 / REZULTATE DOCUMENTATE

Peste 3,3 milioane leiin vanzari atribuite Meta Ads

In cele 73 de zile analizate, fiecare leu investit in publicitate a fost asociat cu aproximativ 5,16 lei in
valoarea achizitiilor raportate de Meta. ROAS-ul total a depasit obiectivul initial de 4.
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Rezultatele campaniilor Meta Ads - 1 august-12 octombrie 2026

LEI LEI LEI
August 262.919,87 1.319.004,29 9.361 5,02 28,09
Septembrie 261.616,60 1.322.812,38 9.140 5,06 28,62
1-12 octombrie 121.238,14 690.388,43 4.780 5,69 25,36
TOTAL 645.774,61 3.332.205,10 23.281 5,16 27,74

CPA = cost pe achizitie. Totalurile ROAS si CPA se calculeaza din valorile cumulate, nu prin media simpla a indicatorilor lunari. Octombrie este o

perioada partiala.

01/ TOTAL PERIOADA

1 august-12 octombrie 2026. Captura originala din Meta Ads Manager. Click pentru marire.

August - peste 1,3 milioane lei si ROAS 5,02

August anregistrat 9.361 de achizitii si vanzari atribuite de 1.319.004,29 lei, cu o investitie de
262.919,87 lei. Costul mediu pe achizitie a fost de 28,09 lei, iar ROAS-ul de 5,02 s-a situat peste tinta
initiala.

02 / AUGUST
Rezultatele din 1-31 august 2026.

Septembrie - volum de vanzari mentinut, cu ROAS 5,06

In septembrie, valoarea achizitiilor a ajuns la 1.322.812,38 lei, cu 9.140 de achizitii si un buget de

261.616,60 lei. Fata de august, veniturile atribuite au fost apropiate, la un buget usor mai mic. ROAS-ul
acrescut la 5,06, iar CPA-ul afost de 28,62 lei.

03/ SEPTEMBRIE
Rezultatele din 1-30 septembrie 2026.

1-12 octombrie - ROAS 5,69 si CPA 25,36 lei

Inintervalul raportat din octombrie, campaniile au inregistrat 4.780 de achizitii, cu o valoare de
690.388,43 lei si un buget de 121.238,14 lei. ROAS-ul a urcat la 5,69, iar costul pe achizitie a coborat la
25,36 lei.
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04 / OCTOMBRIE

Rezultatele din 1-12 octombrie 2026, pana la momentul capturii.

07 / VOLUM SI EFICIENTA

Un ritm mai mare de vanzari, alaturi de un ROASn

crestere

Pentru ca octombrie include doar 12 zile, comparatia cu septembrie trebuie facuta tinand cont de

durataintervalelor. Mediile zilnice descriu ritmul inregistrat, fara sa reprezinte o prognoza pentru

restul lunii.

+30,5% +12,5%

Vanzari atribuite / zi ROAS

1-12 octombrie comparativ cu septembrie 2026

Comparatia mediilor zilnice si a eficientei

INDICATOR

Buget mediu/ zi
Vanzari atribuite / zi
Achizitii medii / zi
ROAS

CPA

SEPTEMBRIE
30 de zile

8.720,55 lei

44.093,75 lei

304,7

5,06

28,62 lei

-1,4%

Cost pe achizitie

1-12 OCTOMBRIE
12 zile calendaristice

10.103,18 lei

57.532,37 lei

398,3

5,69

25,36 lei

EVOLUTIE

+15,9%

+30,5%

+30,7%

+12,5%

-11,4%

In perioada raportata din octombrie, bugetul mediu zilnic a fost cu aproximativ 15,9% mai mare, in timp

ce valoarea medie zilnica a achizitiilor a crescut cu 30,5%. Numarul mediu zilnic de achizitii a crescut si

el, concomitent cu imbunatatirea ROAS-ului.

Aceste rezultate sustin directia urmarita: extinderea volumului in conditiile unei eficiente mai bune a

publicitatii. Ele reflecta strategia contului in ansamblu. Nu reprezinta o masurare izolata a impactului

landing page-urilor sau o comparatie intre grupuri controlate.
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Mediile sunt calculate din totalurile raportate, impartite la numarul de zile calendaristice. Variatiile ROAS si CPA folosesc indicatorii afisati,

rotunjiti la doua zecimale.

08 / CE TESTAM IN CONTINUARE

Extinderea publicului si pregatirea produselor noi

Testarea continud si dupa perioada analizata. Lucrdm in continuare la audiente noi si la extinderea
publicului pentru produsele actuale, in paralel cu testarea unor produse noi pentru lansare.

Mai mult potential pentru produsele existente

Pentru produsele actuale, continuam sa exploram publicuri si unghiuri noi. Un produs care are deja
rezultate bune ofera un punct de plecare pentru alte abordari, dar fiecare noua directie trebuie
evaluata prin rezultatele proprii.

Testarea de creative si landing page-uri ramane relevanta aici. Mesajul care functioneaza pentru o
categorie de cumparatori poate avea nevoie de o alta explicatie pentru un public nou. Pastrarea
continuitatii dintre reclama si oferta ne ajuta sa construim aceste teste in jurul unui parcurs coerent.

Produse noi pentru lansare

In paralel, testam produse noi pentru lansare. Scopul este s& identificdm noi oportunitati de dezvoltare
a portofoliului si a volumului de vanzari. Experienta acumulata in cont ofera o baza de lucru, iar fiecare

produs nou are nevoie de validarea propriei oferte, a mesajelor si a publicului.

Rezultatele acestor teste si ale lansarilor viitoare nu sunt incluse in cifrele studiului. Ele reprezinta
urmatoarea etapa de lucru in colaborarea Naturvia x BlueAds.

09 / CONCLUZII

Scalarea se construieste peintregul parcurs de
cumparare

Experienta Naturvia arata de ce testarea merita sa acopere atat reclama, cat si pagina de destinatie.
Creativul introduce mesajul, landing page-ul il dezvolta, iar rezultatele masurate ne ajuta sa evaluam
combinatia.

Pentru produsele cu cele mai bune rezultate, am folosit aceasta abordare pentru a explora unghiuri si
publicuri noi. Am sustinut procesul cu o structura diversificata de campanii i cu majorari treptate ale
bugetelor pe campanii stabile, cu istoric.

In 73 de zile, Naturvia a inregistrat peste 3,3 milioane lei in vanzari atribuite Meta Ads, 23.281 de
achizitii si un ROAS de 5,16. In intervalul raportat din octombrie, volumul mediu zilnic a crescut alaturi
de ROAS, in timp ce costul pe achizitie a scazut.
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Continuam sa testam noi audiente, sa extindem publicul produselor actuale si sa pregatim directii de
crestere prin produse noi.

BLUEADS - PERFORMANCE MARKETING

Vrei sa discutam despre cresterea magazinului
tau online?

Contacteaza echipa BlueAds si hai sa analizam oportunitatile din contul tau, de la

mesaj si oferta pana la campanii si scalare.

Hai sa discutam /'

Despre datele prezentate

Rezultatele reflecta performanta raportata de Meta Ads pentru campaniile gestionate de BlueAds in perioada 1 august-12 octombrie 2026.
Valorile achizitiilor sunt atribuite de platforma si nu reprezinta totalul veniturilor, incasarile confirmate sau profitul net al businessului. ROAS-

ul masoara raportul dintre valoarea atribuita a achizitiilor si cheltuiala publicitara. Cifrele din octombrie sunt partiale.

Capturile sunt reproduse integral, fara modificarea cifrelor. Nu sunt analizate individual reclamele afisate in capturi.

Referinte pentru explicatia algoritmului
1. Engineering at Meta — Andromeda si selectia personalizata a reclamelor.
2. Engineering at Meta — Invatarea din secvente de interactiuni si conversii.

3. Meta for Developers — Conversions API si utilizarea evenimentelor in optimizare.
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