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	How to get your tracking numbers...

Getting hard numbers about your campaign without getting lost in a sea of data can be tricky even for experienced web marketers. When starting out, the key is to keep your focus limited only to those data points that directly affect your bottom line. When it comes to tracking marketing campaigns, too much data is almost as bad as no data at all. So let's begin by covering the essential data points. 

First, let's define what we mean by a conversion. 

A conversion is the process of converting a lead (a prospect who has clicked your ad) into a customer. 

Depending on whatever actionable objective you have in mind for your prospect to take, a conversion could be measured in terms of sales, newsletter signups, whitepaper downloads, or any one of many other actionable metrics all intended to ultimately facilitate the production of revenue. 

It's important to distinguish that conversion isn't always measured in terms of direct sales. Sometimes sales are a multi-step process where a prospect (a lead) gives you information in exchange for something of high perceived value. It might then be the duty of an autoresponder, a whitepaper, a newsletter, or a salesman to complete the order. And, frankly, this is frequently the more effective marketing tactic – particularly for high-priced products or services. 

In such cases the goal is to establish a relationship with the prospect as a prelude to following up with additional sales material designed to further educate them on the merits of your product or service. At this point you may be able to convince them to spend much more money than they would have had they just visited your site once and made only a single purchase. 

However, even if the goal of your AdWords campaign is just to collect information about potential customers, you need to place some kind of monetary value on acquiring that information. Let's say that you're selling a high-end product that nets a profit of $1000 dollars. If one prospect out of every 100 buys (i.e., you have a 1% conversion rate), then each potential customer is worth as much as $10 break-even. 

($1000 x 0.01 conversion rate) = $10 

This means you can spend up to $10 per click to acquire a new customer before you start to lose money. Then, after factoring in elements such as the average profit from upsells and resells, you just might learn the Long Term Net-Value of a single customer is as high as, say, $10,000 – meaning you could (theoretically) spend as much as $100 per click before you start to lose money (not that you'd want to spend that much, of course). 

The point being that you must place some realistic monetary value on what each click is actually worth to you even if that profit value doesn't manifest itself immediately through a purchase. Otherwise, just paying for traffic without a solid plan on how to monetize those clicks is a game for pay-per-click fools and amateurs – but not you! 

Once you have a solid idea of what a conversion is worth to you, whether it's through a purchase made on your site or a through a potential customer giving you their contact info, you'll know what values to plug into the sales column of your ROI calculations. Now comes the process of determining what ads and keywords are turning the greatest profit. That means tracking those sales from the moment a prospect clicks your ad to the point where they convert. 

To Be Continued…
	Как получать данные о кампании…

Получать точные данные о своей рекламной кампании, не теряясь в море информации, может быть сложным даже для опытных  сетевых маркетологов. Вначале ключ к получению точных данных лежит в сосредоточении внимания лишь на тех данных, которые влияют на результат. Когда дело доходит до мониторинга, слишком большое количество информации почти так же плохо, как и её отсутствие. Итак, начнем с обсуждения необходимых данных.

Во-первых, давайте определим, что подразумевается под понятием «переход».

Переход – это процесс превращения потенциального покупателя, кликнувшего вашу рекламу, в покупателя.

В зависимости от ваших планов на потенциального клиента, переходы могут измеряться в количестве продаж, подписок новых пользователей, скачиваний официальных изданий и других метриках, влияющих на увеличение дохода.

Важно понять, что переходы не всегда означают прямые продажи. Иногда продажа – многоэтапный процесс, где потенциальный покупатель дает вам информацию в обмен на что-то более доступное и ценное для него. Закончить выполнение заказа можно и через автоответчик, договор или продавца. И, откровенно говоря, это является наиболее эффективной маркетинговой тактикой – особенно для дорогих продуктов или услуг.

В таких случаях целью является установление отношений с потенциальным клиентом. Это может стать прелюдией к дальнейшим покупкам, особенно если вы смогли представить преимущества своего товара в лучшем свете. Вы сможете убедить их потратить больше, чем они хотели вначале, когда только зашли на ваш сайт, чтобы сделать одну покупку.

Однако, даже если целью AdWords кампании является сбор информации о потенциальных клиентах, вам необходимо вложить в неё деньги.  Предположим, вы продаете высокотехнологичный товар, приносящий доход в $1000 за продажу. Если 1 из 100 посетителей сайта совершает покупку, то каждый из них должен стоить $10, чтобы окупить себя. 

($1000 x 0.01 процент переходов) = $10 
Это значит, что вы можете максимум $10 за клик для привлечения нового клиента, чтобы не остаться в убытке. Затем, после учета средней прибыли от продаж по более высокой цене и перепродаж, если вы наверняка узнаете, что долгосрочная стоимость покупателя равна, скажем, $10,000 – вы сможете (теоретически) тратить $100 на клик, прежде чем кампания станет приносить вам убыток (это не значит, что надо будет оплачивать клик по ТАКОЙ цене).

Смысл в том, чтобы вы реально рассчитывали, сколько стоит вам каждый клик, аже если он мгновенно не переходит в покупку. Другими словами, простая оплата кликов без точных расчетов превращения их в прибыль – принцип действия глупцов и новичков. Но не ваш!

Как только вы определили точную стоимость перехода, через прямую покупку или потенциального клиента, оставившего вам контактную информацию, вы знаете, что значит цифра продажи при вычислении ROI. Теперь черед за определением рекламных объявлений и ключевых слов, приносящих наибольшую прибыль. Это значит слежение за продажами от момента клика до момента их перехода в продажи.

Продолжение следует…


