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Chi è Secret Key Agency?
Siamo una Martech Agency attiva dal 2013. 

Abbiamo un team di 30 persone che ha maturato esperienza in ambito
eCommerce, Retail e Lead Generation per oltre 250 aziende.



 Situazione iniziale

 Come fare un MVP in ambito eCommerce

 Validare e Scalare velocemente con il Paid Adv

 Come diventare leader di settore

 Performance Branding e costruzione Asset
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4.
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Cosa vedremo:



Chi era Christmas The Original?



Piena crisi a causa Covid
Negozi aperti solamente a Roma e chiusi
nel weekend
Impossibilità di aprire Temporary Store
Attività di marketing sporadiche con
budget micro
eCommerce basico e senza track record
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2.
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Situazione iniziale nel 2020



6.  Zero KPI storicizzati e Database clienti;

7. Mancanza di strategia Up-selling e Cross-selling;

8. Mancanza di recensioni verificate sul sito; 

9. Mancanza di materiali UGC;

10. Foto di prodotto bassa qualità e zero video

Situazione iniziale nel 2020



Cosa abbiamo fatto



Analisi e Strategia

AOV minimo e desiderato
Marginalità di guadagno su prodotto e ordine medio
CPA break even (determina quando si perde o si è in profitto)
Audience Target in base a studio Buyer Personas
Angle e Creatività necessaria per testare la risposta dei BP
Prodotti Best Seller e civetta per generare first time customers
Value Ladder e studio prodotti/offerte per upsell/cross sell

Cosa bisogna sapere prima di lanciare un Funnel di Marketing:



Analisi e Strategia
Nessun dato precedente KPi e Storico Performance



Analisi e Strategia

A lato quello che avevamo
ipotizzato nella strategia
consegnata al cliente. 

Fortunatamente le cose sono
andate meglio del previsto :-D



Stagionalità

Come possiamo vedere da
Google Trends, il tipo di ricerche
e l’interesse sull’argomento si
concentra su un arco temporale
molto limitato. 

A fronte di ciò abbiamo deciso
di utilizzare Google Ads per
intercettare la domanda
consapevole, mentre Meta Ads
sarebbe servito a generare
scoperta e interesse con
l’obiettivo di anticipare
l’andamento stagionale.



Marketing Canva



Definizione Funnel e scenari

CPM/CPC
Conversion Rate
AOV (qui bisogna utilizzare apposite leve ordine minimo,
spedizione gratuita, coupon sconto su soglie di spesa)
CAC o CPA

Fare 3 scenari di tipo Best, Worst e Average per ipotizzare risultati: 



Tracciamenti corretti
e costruzione Dashboard KPI



Realizzato shooting e creatività



spedizione gratuita
modalità di pagamento
foto UGC clienti
messa in evidenza la
confezione regalo

Ristrutturazione scheda
prodotto con inserimento:



Messe in evidenza recensioni



Aggiunto Order Bump



Aggiunto OTO post checkout



Tofu: Campagne di scoperta con diversi
target come Broad, Interessi, Look-a-like;
 Mofu: Campagne di retargeting su visitatori
sito web che non hanno aggiunto al carrello e
chi ha interagito sui social
 Bofu: Campagne di retargeting su chi ha
aggiunto al carrello ma non ha acquistato.
 Clienti: Campagne sul database clienti,
aggiornato dinamicamente grazie alla
connessione con l’ESP.

Campagne Meta Ads



Google Shopping
Search per intercettare
domanda consapevole
(decorazioni natalizie
personalizzate, decorazioni
natale, ecc….)
Google Search Brand 

Campagne Google Ads



Email Marketing
Il canale Email è stato fondamentale
per convincere gli indecisi e per
massimizzare il CLTV agendo con
newsletter e automazioni in chiave
upsell e cross sell.

Strategicamente abbiamo chiesto
al cliente di accordarci delle leve di
sconto per acquisire nuovi clienti e
delle ulteriori offerte per aumentare
la frequenza di riacquisto.



Costruzione database Email

Banner in apertura per
iscrizione newsletter

Exit Intent Pop-up
Carrello abbandonato



Pochi Kpi azionabili
Servono dati certi e in tempo reale, budget

infinito se MER complessivo > 6 



Validazione ottenuta?

Nel giro di 10 giorni abbiamo ottenuto
un buon volume di ordini anche se
con un Mer al limite.

Avevamo la certezza che le
performance sarebbero migliorate
grazie ad ottimizzazioni delle
campagne (fase di training) e arrivo
della Peak Season. 

Quindi abbiamo deciso di scalare! 🚀



Scalare l’e-commerce
MER > 6? Verso l’infinito e oltre



SCALING VERTICALE

SCALING ORIZZONTALE

Due possibilità per scalare le
campagne Meta Ads:

Scalare l’e-commerce



Aumentare il budget
leggermente ogni giorno per 
non fare sballare l’algoritmo
di Facebook. 

Il nostro consiglio è di
aumentare del 15-20% ogni
due giorni.

Scaling verticale



Cosa fare però quando si ha
poco tempo e si deve
scalare velocemente? 
In caso di target ampi è
possibile duplicare la
campagna o il gruppo di
annunci più volte per
provare a intercettare un
segmento di pubblico che
l’algoritmo non ha ancora
intercettato. 

Scaling orizzontale



Abbiamo creato, gestito e
scalato oltre 70 campagne in
poco meno di 3 mesi. 
Tutto questo non sarebbe stato
possibile a mano. Noi lo
abbiamo fatto attraverso
Revealbot, un tool che permette
di automatizzare la strategia di
Ads su Facebook.

Tool per scaling



Grazie all’utilizzo di regole
impostate in base ai nostri
obiettivi, abbiamo gestito in
maniera automatica e in
qualsiasi momento della
giornata l’aumento o la
diminuzione del budget in
base ai risultati. 

Tool per scaling



Ad esempio una regola  andava ad incrementare
del 20% ogni 3 ore il budget delle campagne che
avevano un ROAS maggiore di 6 e un CPA
inferiore a 10.
Allo stesso modo andavano a mettere in pausa le
campagne che avevano un ROAS inferiore a 4 e
CPA maggiore di 14.

Questa regola veniva verificata e in caso di esito
positivo delle condizioni, azionata ogni 30 minuti.

Alla fine della giornata tutte le campagne
venivano riattivate con un budget di partenza
uguale per tutte di 200€. 

Con l’utilizzo di queste regole siamo arrivati a
spendere in un giorno fino a 9 mila euro su Meta,
senza praticamente mettere mano alla
dashboard. 

Tool per scaling



Meta Ads ci ha consentito di forzare la domanda di mercato. Abbiamo stimolato la scoperta e
capito velocemente quali fossero le leve, gli angle, i formati e le creatività più performanti. 

Gli UGC sono stati determinanti e infatti abbiamo attivato un processo di creazione da parte dei
clienti per metterli in leva massivamente su Meta Ads, sui social e nelle newsletter.

Cosa ha fatto la differenza?



Fatturato: oltre 1 milione di Euro 🚀

Clienti acquisiti: 25.000

90% dei prodotti terminati

ROI > 7

Risultati 2020



E-commerce alla grande! E ora?

Il nostro dubbio era che il 2020 fosse
stato un anno in bolla per l’eCommerce. 
Cosa sarebbe accaduto in futuro con i

negozi  aperti? 🧐



Nel 2021 e 2022 il
progetto è stato
consolidato e
ulteriormente ampliato
lavorando su branding
e costruzione di
ulteriori asset. 

Non si vive di solo eCommerce



Ottimizzazione Ecosistema Digital
L’ottimizzazione delle performance dipende dalla somma di tantissimi fattori.

Quindi abbiamo lavorato per ottimizzare ogni touch point, partendo naturalmente dal
rifacimento del sito eCommerce.



Alberatura interna modificata



Faq: come vengono
personalizzate le decorazioni? 

Risposta: inserito il video nella
scheda prodotto per far vedere
il processo artigianale di
realizzazione.

Ottimizzazione scheda prodotto



Inserita domanda post- acquisto



Consiglio: post purchase survey
In un momento storico in cui
conoscere conoscere con
precisione la source degli
acquisti ecommerce è
impossibile, un metodo smart
consiste nell’inserire un survey
post check out.

Confrontate tali dati di
attribuzione è un buon modo
per approfondire la  
redemption dei vari canali
digital.



Copy ads modificato!
Prima Dopo



Modifica server: aumento
Conversion Rate



Ordini annullati: cambio modalità
di pagamento da Paypal a Stripe



Aumentare i margini
Al fine di aumentare i margini e allineare i prezzi in
chiave OmniChannel abbiamo deciso di testare la
rimozione di tutti i coupon sconto, sia quello relativo
al recupero carrello che il welcome coupon. 

Abbiamo inoltre innalzato la soglia della spedizione
gratuita da 40€ a 70€.

Principale rischio? Diminuzione di fatturato e ordini.



Destagionalizzazione:
lancio nuova collezione in
esclusiva per i clienti nella
prima settimana di Ottobre

Anticipare e allungare la stagione



Aumento giorni utili per la vendita



Social Storytelling e Mailing
La comunicazione social e la comunicazione mantenuta 12 mesi l’anno ha portato
vendite costanti e la possibilità di commercializzare anche prodotti a tema: festa dei
nonni, San Valentino, nascite, animali domestici....



Risultati destagionalizzazione



Influencer marketing



Fatturato: +25%

Margini: +33%

Ordini: + 12%

Aov: +13%

15 temporary store aperti  🛍️

Risultati 2022 vs 2021



L’azienda ha messo il suo imprimatur di leader in Italia, ampliando
ulteriormente la presenza Retail e attivando un Marketing
Omnicanale che alimenta brand awareness, vendite online, ma
anche drive to store e sell out nei molteplici negozi fisici. 

Diventare Leader di settore



Risorse consigliate
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