Wie HOLY es geschafft hat,
Meta als Neukunden-Kanal
zu skalieren

Nils Jessen

Fabian Kohler
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PRODUKT

Mable sendet SHOP DATEN an AD ACCOUNTS

Das Mable Dashboard
ermoglicht

v

o B MABLE PRO U

Ein Nutzer besucht
Deinen Shop

» Monitoring B Analyse Optimierung

-
.

ppnn
- L N e
< :

STORE BACKEND
+: new order ({items, price, time...
3 ( , price, ”

D)
<

::new order ({items, price, time...

Data Data Quality Data Data Control
o Enrichtment Monitoring Analytics Layer

Die Mable App
erfasst das Event

Das Signal durchlauft die Das Signal wird in Echtzeit
Mable Event Pipeline an Deine Ad Accounts gesendet
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Die Shopify / SW App, die Deine Ads

0 Meta N\ Google Ads d" TikTok (@ Pinterest ) shopify (> shopware

Bessere Daten fur den Algorithmus Aktives Steuern der Plattform Algorithmen

7= A.l. Data Optimization
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THE SOFT DRINK REVOLUTION



DIE GESUNDERE SOFT DRINK ALTERNATIVE

GEILER GESCHMACK MIT GUTEM GEWISSEN

o

(o)
30+ SORTEN MIT 100% 0% ZUCKER, WENIG GRUNDLIEGEND NACHHALTIG
NATURLICHEN ZUTATEN KALORIEN, FUNKTIONALE UND TOP VALUE FOR MONEY
INHALTSSTOFFE

HOLy




META ALS NEUKUNDENKANAL

HOLY sieht Meta als reinen Neukundenkanal.
Gesteuert wird der Adspend auf das Verhaltnis aus Customer

Lifetime Value (CLV) zu Customer Acquisition Cost (CAC).

+608°% YoY

CLV (6 Monate) 120€

CLV

CAC 100€
O"f 10 6M CLV/CAC 120%
Goal:100%

In den letzten 12 Monaten hat HOLY seinen
Meta Adspend um Faktor x7 skaliert!
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3 HEBEL - CLV ERHOHEN




3 HEBEL - CLV ERHOHEN

CLV

BRANDBUILDING Geiles Produkt mit geiler Brand, Community engaged halten

Pomegranate Piranha Raspberry Raptor Citrus Cobra Strawberry Shark Lemon Lizard Lion's Lemonade Peach Panther
3999¢C 3999 ¢C 3999 ¢C 3999 ¢ 3999¢C 3999¢C

Blueberry Bear
3999¢

Fruity Frog Cactus Camel Gorillas Grape Cherry Cheetah Wildberry Wolf Watermelon Whale Peacock's Punch
3999C 3999C 3999¢C 3999¢C 3999C 3999¢C 3999¢C

Thai Lime Toucan
3999¢C



3 HEBEL - CLV ERHOHEN

CLV

BRANDBUILDING Geiles Produkt mit geiler Brand, Community engaged halten

WIEDERKAUFSRATE Neue Flavor Launches als monatliche Repurchase Trigger




5 HEBEL - CAC SENKEN

CLV CAC
SRANDBULDING |  CREATIVES | | | Moerssvaumenwmaren harsiyncroaives
WIEDERKAUFSRATE STt - T T T T
NEUKUNDEN AOV

= il
Bock auf Durchfall? gcHUTTEL
Probiere HOLVEnersy! pIREINEN: « &

Die gesiindere Alternative _u*
zuSoftdrinks! _ i

Leitungswasser.

»Schmeckt mir nicht und hatte
danach drei Tage Durchfall*

* 75 Yr v — Michael D. via OREVIEWS:

Sicher dir
€R

5mit Code
HOLY




5 HEBEL - CAC SENKEN

CLV CAC
BRANDBUILDING CREATIVES Hoheres Volumen und mehr Diversity in Creatives
r—---—=-—-—-——-—————— - - = | T g i i il O Diicvola o Mt g g e e e T |
| | Launches & Purchase Occassions nutzen fur kurzfristige
Rl | INTRADAYSCALING ., Skalierung
NEUKUNDEN AOV

0N




5 HEBEL - CAC SENKEN

CLV CAC
BRANDBUILDING CREATIVES Hoheres Volumen und mehr Diversity in Creatives
Launches & Purchase Occassions nutzen fur kurzfristige

WIEDERKAUFSRATE INTRADAY SCALING . . Skafiaon o utzen TUr Kur=instig

r——-- - - - --—--—--— - - - - = '| e = = = = T =, U s R 2~ = R D < M-~ N |

| | Kein Adspend auf Existing Customers
NEUKUNDEN AOV !_ STREUVERLUST : !_ (Exclusions, Creatives, Algorithmus Alignment)

.......... ® | oactuan canpuin

+ 7-day click, 1-day view, or 1-day engaged-view

@ Conversions APl

View content 4940
& Conversions AP )

Website adds to cart 358
& Conversions API

Website checkouts initiated 211
e Website adds of payment info 130

Website purchases 127
& Conversions API

‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘ NewCustomerPurchase 30

& Conversions API

*Grafik mit fiktiven Beispiel-Werten

Mable sendet neues Conversion Event an Meta: New_Customer_Purchase
= Unterscheidung von Neukunden und Bestandskunden direkt in Meta

- Wird New_Customer_Purchase als Conversion Goal gewahlt, optimiert der Algorithmus nur noch auf Neukunden




A/B TEST: MABLE NEW CUSTOMER PURCHASE EVENT

Ergebnisse des Tests laut Meta & KLAR!:

N ©

Meta Klar
CAC -10% -27%
CPO +23% -8%

Auswertung des A/B Tests in Meta selbst sowie in

KLAR! als unabhangige Validierung des Effekts

Test-Setup in Meta
« 2 Adsets — identisch aufSer Conversion Goal

 Meta A/B Test Feature

Adset 1
Pixel: Mable Pixel

Conversion Goal: Purchase

Adset 1
Pixel: Mable Pixel

Conversion Goal: New_Customer_Purchase



A/B TEST: MABLE NEW CUSTOMER PURCHASE EVENT

Ergebnisse des Tests laut Meta & KLAR!:

N ©

Meta Klar
CAC -10% -27%
CPO +23% -8%

Auswertung des A/B Tests in Meta selbst sowie in

KLAR! als unabhangige Validierung des Effekts

Warum sehen wir in Meta niedrigere CACs trotz hoheren CPOs?

Fiktive Beispielrechnung: 1000€ Adspend fiihren zu folgenden Ergebnissen

Szenario A: Szenario B:

50 50

50

40
40

30
30

25
Neukundenrate: 25/50 = 50% Neukundenrate: 35/40 = 87,5%
CAC: 1000€ /25=40€ CAC: 1000€ / 35 =28,50€ (-29%)
CPO: 1000€ /50 =20€ CPO: 1000€ /40 =25€ (+25%)

- Wenn Neukundengewinnung das erklarte Ziel ist, ist Szenario B besser!



REALE ENTWICKLUNG: NEUKUNDENRATE AUF META

Umstellung der Kampagnen-Optimierung in
Meta auf New_Customer_Purchase mit Mable

100
/ E Neukundenrate auf Meta laut KLAR! Attribution
- Unabhangige Validierung des Mable-Effekts
) / - o
o
60 67%
Uber 10 Monate wurden die Meta Ads von HOLY
40
mit Mable auf Neukunden optimiert.
- Neukundenrate stieg von 67% auf 85%
20

12/2023 Q12024 Q22024 Q32024 L14D




Brauchst Du

) shopify (= shopware

QO Meta A\ Google Ads d* TikTok (@ Pinterest

Mable Mable

Mable PRO Beta > KOSTENLOS (limited time)
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Thank you!

Learn more about Mable:

Get in Contact:

Nils Jessen

Fabian Kohler

www.mable.ai . hics

P41 mable x HOL¥7


https://www.linkedin.com/in/nilsjessen/
https://www.linkedin.com/in/nilsjessen/
https://www.mable.ai/
https://www.linkedin.com/in/nilsjessen/
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