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JAK OPTYMALIZOWAC KOSZTY REKLAMY

NA FACEBOOKU | INSTAGRAMIE?
PORADNIK DLA ZAAWANSOWANYCH

Z artykutu nauczysz sie:

W jaki sposob optymalizowa¢ koszty swoich reklam na fb.

Co wptywa na cene reklamy.

Jak robig to miedzynarodowe i polskie firmy.

Na co zwréci¢ uwage, tworzqgc reklamy.

Co mozna optymalizowa¢ w reklamach na fb.

Jakie sg najwazniejsze zasady optymalizacji reklam na fb.

Monika Czaplicka
Wobuzz

W branzy online i social media od 2006 roku.
Z wyksztatcenia socjolozka, pracuje w swojej agen-
cji Wobuzz. Prowadzi fanpage Kryzysy wybuhajg
w social media w weekendy oraz blog czaplicka.eu.
Specjalizuje sie w kryzysach, hejcie i dbaniu o repu-
tacje, a takze wsocial sellingu.

Jej debiutancka ksiazka Zarzqgdzanie kryzysem w so-
cial media wydana wydawnictwa Helion doczekata
sie dodruku po kilku miesigcach od pierwszego wy-
dania i tytutu bestsellera. Jedna z autorek Il tomu
Biblii E-biznesu (nagrodzonej ksigzkowym Oska-
rem), autorka ebookow (o obstudze klienta czy 215
pomystéw na posty...). Czesto wystepuje jako pre-
legentka na wielu wydarzeniach i konferencjach
branzowych.
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ptymalizacja kosztow reklamy oznacza przetestowanie roznych rozwigzan w konfiguracji reklam
oraz wybranie takich ustawien, ktére sq najtansze, a jednoczesnie gwarantujq najlepsze zato-
zone efekty biznesowe. Nie ma w tym magii - to ciezka praca w tworzeniu poréownywanych kreacji

i wycigganiu wnioskow.

Optymalizacja, czyli testowanie + wnioski

Juz planujac kampanie, zastanow sie, w jaki sposdb mozesz ja
optymalizowac. Stwoérz wiecej niz jedna grafike, wiecej niz jeden
tekst. Caty czas testuj rézne grupy odbiorcze i nie ograniczaj sie
w kwestii testowania wielu ustawien. Niektére kampanie osigga-
jalepsze wynikiprzez zmiane harmonogramu publikacji - zawsze
sprawdzaj, w ktoére dni reklamy sg mniej optacalne. Wyprébu;j
rowniez inne umiejscowienie. Podwazajwszystkie swoje decyzje
i zastandw sie, w jaki sposdb mozesz sprawdzi¢ ich stusznosc.

CO OPTYMALIZOWAGC?

Podreczna lista aspektow,
na ktére warto zwrdéci¢ uwage:
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Zasady prawidtowych testow

Aby prawidtowo testowac reklamy, trzeba pamietac o kilku waz-
nych zasadach:
o Testujjednoczesnie zawsze jedna zmienna.

e Pamietaj, ze w ramach jednego setu reklamowego Facebook
bedzie sam prébowat optymalizowac reklamy - jesli chcesz
faktycznie samodzielnie sprawdza¢ wyniki, kazda reklama
musi by¢ w osobnym secie.

o Upewnij sie, Ze masz wystarczajaca probe badawcza - liczbe
wyswietlen, kliknie¢ i innych elementéw. Poréwnywanie re-
klam na prébie 10 0séb to nie najlepszy pomyst.

* Nie przetestujesz wszystkiego - nadaj priorytety pomystom
do optymalizacji.

« Nie bdj sie eksperymentowac - nie ma gtupich pomystow.
Najbardziej niesamowite koncepcje moga przynosi¢ najcie-
kawsze wyniki.

Jak widzisz, mozna sprawdzac¢ dziesigtki réznych rozwigzan.

Przy niektérych mozesz skorzysta¢ z dodatkowych narzedzi.

Analizujac grupe docelowa, mozesz korzystac¢ z darmowego

targetowania postow na fanpage’u (do testowania réznych grup

odbiorczych), wyciggac wnioski z Audience Insights, testowac re-
marketing, Lookalike, zwezac i rozszerzac grupe docelowa, wyko-
rzystujac dodatkowe ,warstwy” targetowania (,narrow audience”

i ,exclude people”).

Jesdli chcesz sprawdzic, jakie powinny by¢ kreacje w reklamach,

mozesz zawsze przeprowadzic pierwsze, darmowe testy, publiku-

jac posty na fanpage’u.

Praktyczne protipy w optymalizacji - dekalog
Czaplickiej

Z podstawowych zasad optymalizacji nalezy pamietac o tym, ze:

e Reklamy na komaorki i komputer powinny mie¢ osobne sety -
to sg rozni uzytkownicy.

e Roézneumiejscowieniareklamy réwniez powinny mie¢ osob-
ne sety - rowniez ze wzgledu na budowe reklam. Po prawej
stronie sg mate zdjecia i krotki tekst — dopracuj go, reklama
w aktualnosciach moze miec¢ wiekszy rozmach. Tworzac
jedna reklame na obie przestrzenie, musisz sie zmiesci¢ po
prawej stronie i stracisz wiele znakéw opisu w newsfeedzie.

e Zawsze pamietaj o wezwaniu do akgji (call to action) - obojet-
nie czy bedzie to dodany przycisk, czy tekst opisu.

e Grupuj podobne zainteresowania w sety. Targetujac reklame
np. dla osdb zainteresowanych reklamami i marketingiem onli-
ne, mozesz stworzyc set dotyczacy Facebooka, set z zaintere-
sowaniami ogdlnie o marketingu, set zwigzany np. z reklama-
mi, set 0 Google Adwords itd.
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e Jesli jeszcze nie masz piksela konwersji na stronie, zdecydo-
wanie zacznij z niego korzystac.

e Uzywaj UTM, aby sprawdzac swoje dziatania nie tylko na Fa-
cebooku, ale rowniez w Google Analytics.

o Korzystajz Custom Audience: klienci, subskrybenci newslet-
tera, odwiedzajacy konkretne strony www, osoby wchodzace
w interakcje z fanpage’em, widzowie filmow czy LIVE, a nawet
grupa docelowa okreslona na podstawie zachowan offline.

e Zawsze zwracaj uwage na ,frequency cap’, czyli czestotli-
wos¢ wyswietlania reklamy uzytkownikom. ,Ad fatigue”, czyli
zmeczenie reklama, to koszmar marketingowca - nie dos¢, ze
oznacza wyrzucanie pieniedzy w btoto, to jeszcze meczy po-
tencjalnych klientéw.

e Zwrdc¢ uwage na learning phase” - to nowos¢ w managerze
reklam. To okres od uruchomienia kampanii do uzyskania
pewnych konkretnych wynikéw i oznacza, ze Facebook sam
,uczy sie” naszej kampanii. Nie nalezy wtedy robi¢ zadnych
wiekszych zmian w kampanii.

e Chociaz nie ma juz limitu znakéw na grafikach - nadal unikaj
tekstow na zdjeciach, poniewaz obnizaja efektywnosc.
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Lejek sprzedazowy, sciezka zakupowa... - miej
kontrole nad klientem

Podstawowy btad, ktéry obserwuje, stanowi tworzenie reklam,
ktdre sg od siebie catkowicie niezalezne. Zastandw sie, przez jakie
strony internetowe powinien przejs¢ lead albo z jakimi mediami
powinien sie zapoznac, by stac sie klientem. Nie zapominaj w pro-
cesie nie tylko o uwzglednieniu odbycia Sciezki przez klienta, ale
rowniez o dodaniu sciezki remarketingowe;.

Hipotetyczny scenariusz:

o Wyswietlamy grupie docelowe] reklame wideo o naszym pro-
dukcie (krok 1.).

Stopien trudnosci: OO0O00O

SPRAWDZ

Co wptywa na cene reklam?

e 2. krokiem jest:
- stworzenie reklamy dla tych, ktérzy obejrzeli np. 50% filmu

(przekierowanie na strone www z ofertg)

- oraz reklamy dla tych, ktorzy obejrzeli mniej niz 50%, ale
wiecej niz np. 10%.

- mozemy tez stworzy¢ inng reklame dla tych, ktérzy obej-
rzeli ponizej 10%.

e Krok 3. -dlaosob, ktore obejrzaty strone z oferta, tworzymy
reklame kierujaca na strone z cennikiem. Mamy tez reklamy
dla tych, ktérzy nie klikneli w oferte, dla tych, ktérzy nie zare-
agowali nawczesniejsze reklamy itd.

e W kroku 4. mozemy stworzyc reklame kierujaca do formula-
rza kontaktowego dla oséb, ktdre byty na stronie z cennikiem,
oraz remarketing dla tych, ktérzy tam nie zajrzeli.

Przyktad kampanii z Czech

Case study ,, 7 dni Peugeot” ROl HUNTER i Business Factory

W Czechach podczas akcji trwajacej 7 dni Peugeot przedstawit
7 wybranych modeli w specjalnej cenie. Celem kampanii byto
przekierowanie ruchu na strone marki. Udato sie! 94 osoby po-
prosity o oferte na samochdd w ciggu 12 dni kampanii (zwiastun
+ 7 dni kampanii). Zaczeto od spotu zwiastujacego kampanie (ok.
320 tys. zasiegu), pdzniej retargetowano reklamy na widzéw wi-
deo (39 rodzajow targetowania i 538 reklam), dodatkowo uzyto
remarketingu (na podstawie spotéw konkretnych modeli), a na
koncu wykorzystano lead ads (po kampanii otrzymano jeszcze
400 dodatkowych leaddw).
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TABELA'1

Reklamy Zasieg Koszt za efekt Kliknigcia ROAS
Reklama 1. 3069 8,82 8

Reklama 2. 4839 529 10 2,32
Reklama 3. 24386 455 76 2,24

Petny opis kampanii: https://newsfeed.pl/peugeot-kampania-7-
dni-ze-znaczaco-nizsza-cena-za-lead/.

W 2016 r. AdEspresso obliczyto, ze réznice w cenach (CPC)
miedzy roznymi umiejscowieniami reklamy moga wynosi¢ nawet
550%! Najdrozszy byt Instagram, najtanszy - Audience Network.
Optymalizujac swoja kampanie pod konwersje, pamietaj o tym,
aby wybra¢ maksymalng wartos¢, ktorg jestes gotéw zaptacic¢
za konwersje. lle powinna wynosi¢? Oblicz koszty produktu czy
ustugi, koszty obstugi klienta i wszystkie inne, ktére moga wpty-
wac na zarobek. Jesli boisz sie, jakie bedg efekty, zacznij od nie-
wielkiego budzetu.

Mierzenie efektéw optymalizacji
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Z jednej strony mamy podstawowe wskazniki jak CPC (cost
per click), koszt konwersji, relevance score, ROAS (return on ad
spend) - mozesz je zawsze dostosowywacd w managerze reklam -
z drugiej zas wskazniki POZA samym Facebookiem, jak maksy-
malny koszt konwersji, statystyki strony (landing page) czy sze-
rzej: wyniki kampanii marketingowej.

Pamietaj tez o mniej istotnych miernikach: zasiegu, czestotliwosci
wyswietlania, CTR (kliknieciach), liczbie zgtoszen reklamy (nega-
tywnym feedbacku).

215 pomysléw na posty w soclal mediach
wobuzzera pl

Kup leraz za 18,98 21 + VAT 70 screendw, 115
stron, leona jak angazowad | #prolipy

215 pomysiow na posty w social mediach
wobuzzeria pl

Zapeinij kalendarz postéw na rok dla dowalnej
marki. Swisine przykiady | pomysly. Pobierz)

Case study e-booka 215 pomystéw na posty
w social mediach

Zmiana tresci reklamy po prawej stronie wptyneta znaczaco na
koszt zwigzany z konwersja e-booka, a takze wysokoscig wskaz-
nika konwersji. Pierwsza reklama osiggneta koszt 8,82 zt, majac
konwersje na poziomie 0,3 promili oraz 8 kliknie¢. Druga: koszt
konwersji 5,29 zt, konwersje na poziomie 1 promila oraz 10 klikniec.
Wydaje sie, ze najlepsze wyniki uzyskata reklama z inng grafika,
osiagajac koszt 4,55 71, 0,8 promila i 76 kliknie¢. Poréwnujac jed-
nak ROAS, wida¢, ze miata wartosc 2,24, w czasie kiedy reklama
nr 2 miata ROAS 2,32. W kampanii byty rowniez inne kreacje
i umiejscowienia reklam.Najlepsza inwestycja bytaby inwestycja
w reklame nr 2, poniewaz ona przyniosta najwyzszy zwrot z in-
westycji.

To wszystko oczywiscie teoria, ale praktyka to testowanie i op-
tymalizacja. Podwazaj wiekszos¢ osaddw, ktére masz na temat
kreacji, grupy docelowej czy swojej marki. Pamietaj, ze to pro-
ces. Tworz sety. Nie musisz inwestowac duzo - czasem 50 zt
powie wiecej niz kampania na 1000 zt. Gdy raz dojdziesz do ja-
kiegos wniosku, daj mu troche czasu, a potem znowu go podwaz
i sprawd?, czy zmiana nie przyniesie jeszcze lepszych wynikow.
Prawdopodobnie tak bedzie.m

2

Optymalizujgc swojqg kampanie
pod konwersje,

pamietaj o tym, aby wybrac
maksymalng wartosc,

ktdrqg jestes gotéw zaptacic
za konwersje.
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JAK POZYSKAC UZYTKOWNIKOW,
RUCH | KONWERSJE Z SOCIAL MEDIA?

PRZYSZ+OSC W MEDIACH
SPOLECZNOSCIOWYCH

Z artykutu nauczysz sie:

Na czym skupi¢ dziatania w social media w najblizszej przysztosci.
Dlaczego tak mato firm korzysta z reklamy na Facebooku.

Na jakich pieciu obszarach skupi¢ swoje dziatania.

W jaki sposob skutecznie wykorzystywa¢ Menedzera Reklam.

Dlaczego warto potgczy¢ posty na Facebooku z firmg WhatsApp.

Joanna Ceplin nosciowych”, ,Skuteczna reklama na Facebooku”,

trener i strateg skutecznej komunikacji online JTurbo lista mailingowa” oraz szkolenia stacjonar-
nego MarkaOnline.pl (jej kursy ukonczyto juz po-

Autorka ksiazki Uwierz w swojq marke online i roz-  nad 7500 oséb).

wijaj swoj biznes, Planera Nowoczesnego Przed-  Zatozycielka AkademiaSmartBrand.pl, w ktérej uczy,

siebiorcy, kurséw online ,Jak tworzy¢ angazujace  jak zbudowac i rozwijac biznes oparty na sprzedazy

tresci”, ,Zaplanuj swoj biznes w mediach spotecz-  produktéw cyfrowych oraz fizycznych online.
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yjemy w niespotykanych czasach, z coraz wiekszg obecnosciq Facebooka. Gigant sieci spo-

tecznosciowej gromadzi ogromnq liczbe danych o swoich uzytkownikach, a dzieki temu oferuje
niezwykle dok+tadne metody docierania do grup odbiorcow. Firmy z réznych branz na catym sSwiecie
korzystajg z Facebooka, aby zwiekszy¢ zasiegi i rozpoznawalnos$¢ marki, zaprezentowa¢ produkty,
zainteresowac¢ potencjalnych klientéw, zwiekszy¢ sprzedaz itd. Niewazne, czy korzystasz z kom-
putera, czy komorki: dobrze zaplanowane strategie dziatajg bezproblemowo, a Twoja wiadomosc¢
wyswietla sie doktadnie w miejscach, w ktérych widzowie spedzajq czas.

Jakie mamy mozliwosci i na czym skupic¢
dziatania?

Pomimo zmian, o jakich styszymy i jakie widzimy na Facebooku,
nadal bardzo optymistycznie oceniam mozliwosci, jakie maja na
tym polu marketerzy.

Popatrzmy na dane:

e ponad 2 mld aktywnych uzytkownikéw Facebooka,
e 70 mlInkont biznesowych,

o tylko 6 minkont publikujgcych reklamy.

Skqd taka duza rozbieznos¢?

Po pierwsze, wiele firm prébuje prowadzi¢ dziatania reklamowe, jed-
nak nie widzac od razu pozytywnych efektéw, nie docieka, z czego
towynika, i rezygnuje. Czesto narzekajgc nazmarnowane budzety.
Spotykam na swoich szkoleniach firmy, ktére deklaruja regularne
publikowanie reklam, przy czym nie wiedza, jak ustawic¢ grupe po-
dobnych odbiorcow! Targetuja swoje reklamy Zle, czesto nawet
nie dzielac odbiorcéw i nie monitorujac statystyk. To prowadzi
do btednego kota: nie ma efektéw - nie publikuje; a poniewaz nie
publikuje, to nadal nie ma efektow.

Po drugie, najczesciej gdy nie ma efektdw, mozna usprawiedliwi¢
nasze dziatania. Jak? Przeciez mamy ere ,Facebook zero”. lle 0séb
z wypiekami na twarzy nadal powtarza: teraz obowiazuje zasada:
,pay to play”? Prawda jest taka, ze rozsadni marketerzy ptaca od
dawna! Dlaczego? Poniewaz nie ma drugiej platformy, ktéra po-
zwala tak doktadnie ustawic reklamy. Testy, monitorowanie efek-
tow, modyfikacje i... powtdrne testy - to droga, jaka wiekszos¢
z przedsiebiorcow musi przeby¢, ale caty czas na koncu jest bar-
dzo wyraZne swiatto. Naprawde warto is¢ w jego kierunku.

To, 0 czym zapominamy w tym catym pedzie dotyczacym mediow
spotecznosciowych, tworzenia atrakcyjnego kontentu, reklam,
wideo i transmisji na zywo, to publikowanie w kontekscie naszego
CELU. Trzeba miec strategie i pamietac, by kazdy post oraz dzia-
tanie byty z nim zwigzane.

Analizujac ostatnie wypowiedzi przedstawicieli Facebooka, wy-
bratam pie¢ najwazniejszych obszaréw, na ktérych warto sie sku-
pi¢ w najblizszej przysztosci. Dziatania w tych obszarach przynio-
$g nam najwiecej ruchu oraz konwersiji.

5 obszaréw, na ktérych warto skupi¢ dziatania
w social media:

Transmisje na Zywo

Jezeli Zle sie czujesz przed kamerg albo w firmie nie ma osoby,
ktora mogtaby prowadzic¢ transmisje na zywo, to nie jest powdd,
aby ich nie robi¢! Moje ulubione powiedzenie w ostatnim czasie
to: ,Zamiast ogladac¢ cudzy, tworz swoj programi zarabiaj!”. Oczy-
wiscie mam na mysli tworzenie swojego, cyklicznego programu na
zywo na Facebooku (pamietaj, ze inne platformy, np. Instagram
i YouTube, tez oferujg taka mozliwosé). Ja prowadze swéj ,pro-
gram” od ponad roku! Wpisz w wyszukiwarke Facebooka #zna-
namarkaonline i zobacz, jak w prosty i autentyczny sposdéb mozna
zaangazowac odbiorcow.

Mozesz z sukcesem zamieni¢ odbiorcow Twoich transmisji
w klientow, jezeli zastosujesz opisane ponizej trzy fazy:

FAZA PRZYGOTOWANIA

Opracuj temat, tres¢, zaplanuj cel transmisji, przygotuj grafiki do
mediow spotecznosciowych.

FAZAWZROSTU

Przed transmisjg prowadz dziatania, ktére zgromadza maksymal-
na liczbe uczestnikow.

FAZA SPRZEDAZY

Nie popetniaj czestego btedu i nie skupiaj catej energii tylko na
sprzedazy. W tej fazie Swietnie sprawdza sie reklamy retargeto-

9

Spotykam na swoich szkoleniach
firmy, ktore deklarujg regularne
publikowanie reklam, przy

czym nie wiedzgq, jak ustawic
grupe podobnych odbiorcow!
Targetujqg swoje reklamy zle,
czesto nawet nie dzielgc
odbiorcow i nie monitorujgc
statystyk.
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wane na osoby zaangazowane w transmisje, ale sukces zalezy od
tego, ile 0sdb pojawi sie na transmisji, czyli wynik tego, jak dobrze
przeprowadzites faze wzrostu.

Pamietaj, ze transmisje na zywo maja ponad 10-krotnie wigksze
zaangazowanie niz opublikowane wideo oraz sa 3 razy dtuzej
ogladane. Zrodto: http://mediakix.com/2017/03/facebook-live-
statistics-video-streaming-to-know/#gs.0aXGOdY.

Transmisje na zywo moga miec rozne formy. Nie bdj sie korzystac
z dodatkowych narzedzi i uatrakcyjnia¢ swoje tresci.

O Rys. 1. Narzedzia do prowadzenia transmisji na zywo

Wykorzystaj, aby uatrakcyjni¢ Twoje

transmisje:
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2. Dywersyfikacja

Czy styszates juz hasto ,Instagram it's Facebook’'s new Fa-
cebook”? Jezeli Twoja marka ma biznesowe konto na Instagra-
mie - gratuluje! Jezeli nie, zadam kolejne pytanie: gdzie poza
FB prowadzisz komunikacje online? Jak dywersyfikujesz swoje
dziatania?

Biezace dane na temat Instagrama wygladaja nastepujaco:
25 min stron biznesowych.
2 min firm uzywa Instagram Stories do celéw bizneso-
wych.
60% odbiorcéw deklaruje, ze dzieki Instagramowi od-
kryto nowe produkty.

Zrédto: https:/blog.hootsuite.com/instagram-statistics

Moge potwierdzi¢ skutecznos¢ dziatarh marek na Instagramie.
Dowodem sg zakupy, ktére jako dosy¢ impulsywny klient coraz
czesciej robie wtasnie pod wptywem tresci ogladanych na Insta-
gramie.

Przeprowadzitam mata sonde wsréd znajomych: bluzy, kos-
metyki, plecak na komputer, suplementy to ich ostatnie zakupy
z Instagrama. W ten sposdb dziatajg dobre posty i Insta Stories na
Instagramie.

W Twojej strategii dywersyfikacji dziatan nie musisz stawia¢ na
Instagram, zbadaj, gdzie sa Twoi klienci i ktora platforma moze
by¢ druga po Facebooku, na ktérej skupisz swoje dziatania. Lin-
kedIn, Twitter, Pinterest, YouTube... To, co najwazniejsze, to uni-
kanie btedu stawiania tylko na jeden kanat komunikacji. Pamietaj,

Stopien trudnosci: 0000 O

ze warunki funkcjonowania na platformach moga ulegac zmianie,
moda na platformy tez sie zmienia. Facebook przezywa kryzysy
wizerunkowe, ktére moga wptynac na efekty naszych dziatan.
Aby zapewnic¢ swojej marce ptynnos¢ w pozyskiwaniu leaddw,
dywersyfikuj dziatania na platformach spotecznosciowych.

3. Reklama

Whykorzystuj potencjat Menedzera Reklam i publikuj reklamy na obu
platformach z jednego miejsca. Nie ograniczaj sie tylko do reklam
na gtownych tablicach, ale opracuj sciezke klienta, dostosuj format
i tres¢ i publikuj réwniez w Instagram Stories (gdzie uzytkownicy In-
stagrama spedzaja coraz wiecej czasu) lub w Messengerze.
Jezelijeszcze nie publikowates reklam w Instagram Stories, prze-
testuj te opcje: bedziesz zaskoczony efektami i niskim kosztem!

ORys. 2. Przyktad reklamy w Insta Stories
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Tworzac reklame w Instagram Stories, masz dwie opcje do wy-
boru: grafike lub 15-sekundowe wideo. W kreacji reklamy warto
przypomniec odbiorcom, Zze moga tatwo trafi¢ do miejsca docelo-
wego poprzez link zamieszczony na dole ekranu. Zobacz na scree-



nach, jak ja to robitam, promujac moja Akademie wsréd osob, kté-
re byty juz moimi odbiorcami. Na reklamie wideo umieszczatam
strzatke i wezwanie do dziatania. Co zyskujesz? Mozesz dotrzec
do Twoich odbiorcow poprzez nowe miejsce (kolejny punkt styku)
i wyprzedzi¢ konkurencje (jeszcze bardzo mato marek wykorzy-
stuje te opcje).

4. Postaw na grupy!

Interakcje spoteczne - to na tym Facebook skupia sie najbardziej
i marketerzy rowniez powinni zastanowic sie, jak budowac bar-
dziej zaangazowane relacje z odbiorcami. Planujesz zatozy¢ gru-
pe? Okresl dobrze grupe docelowa i stwoérz grupe skupiona wokodt
IDEI. Tego typu grupy w naturalny sposéb przyciagaja zaintere-
sowane osoby. To, jak grupy moga pomdéc w rozwoju sprzedazy,
fanpage’a czy rozpoznawalnosci, zaobserwowatam osobiscie, gdy
stworzytam grupe ,Uwierz w swojg marke online”. Ciekawa jest
tez historia uczestniczki moich szkolen, ktéra zatozyta grupe sku-
piong wokot tematow zwiazanych z kadrami i ptacami. W ciagu kil-
ku miesiecy przyciggneta wartosciowymi tresciami ponad 20 tys.
0sob. Nie trzeba dodawac, ze konwersja ze sprzedazy w tej grupie
byta bardzo wysoka, a wynikata gtéwnie z wypracowanej relacji.
Zaangazowana grupa to réwniez szybszy rozwdj strony bizneso-
wej, przy dobrej strategii czes¢ uczestnikow bedzie takze obser-
wowac dziatania marki na fanpage’u, w ten sposéb mamy kolejny
punkt styku z naszym odbiorca. Jezeli interesuje Cie temat, jak
prowadzi¢ grupe na Facebooku, polecam ten artykut: http://bit.
ly/GRUPY_naFB.

O Rys. 3. Przyktad reklamy w Messengerze
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SpDI‘.SDI’D'.-'-.'EI ne

Transformational Destination Retreats.....they're
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5. A co stycha¢ w WhatsApp?

Warto wiedzie¢, jakie nowe mozliwosci oferuje nam Facebook.
Jedna z nich jest integracja reklam z WhatsApp. Jezeli Twoi po-
tencjalni odbiorcy i klienci uzywaja WhatsApp, pojawita sie juz
mozliwos¢ stworzenia reklamy na Facebooku, ktéra integruje sie

FIRMA W SOCIAL MEDIA
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Sekret sukcesu

w pozyskiwaniu

nowych odbiorcow i klientow
dzisiaj to myslenie

w pierwszej kolejnosci

jak cztonek spotecznosci,

a w kolejnej — jako marketer.

z kontem marki WhatsApp Business. To potaczenie umozliwia
uzytkownikom WhatsApp szybki kontakt np. z naszym biurem
obstugi klienta. Dlaczego warto potaczy¢ posty na Facebooku
z firma WhatsApp?

WhatsApp ma ponad miliard dziennie aktywnych uzytkowni-
kow. Mozemy korzystac z tej platformy, aby obstugiwac zamé-
wienia, odpowiadac na zapytania klientow i zarzadzac relacjami
z klientami. Jednak proces moze by¢ ucigzliwy za posredni-
ctwem konta osobistego. Wtasnie dlatego pojawia sie WhatsApp
Business. Pozwala to spersonalizowa¢ marke biznesowa na
platformie i przesta¢ uzywac osobistego numeru telefonu do
komunikacji z klientami. Poczatkowo WhatsApp Business roz-
poczat dziatalnos¢ w Indonezji, Wtoszech, Meksyku, Wielkiej
Brytanii i Stanach Zjednoczonych, ale uzytkownicy w wiekszo-
sciinnych krajéw powinni mie¢ mozliwos$¢ pobrania jej w najbliz-
szym czasie.

Na koniec pytanie, ktére kazdy, kto rozwija swoj biznes, powinien
sobie zadac. Czy styszates juz czesto powtarzane przez repre-
zentantow Facebooka hasto ,The Future is Relationship”? Zasta-
néw sie, czy osoby odpowiedzialne za komunikacje Twojej marki
w social media sg na to przygotowane i odpowiednio przeszko-
lone wtasnie w kierunku budowania odpowiednich relacji z od-
biorcami. Sekret sukcesu w pozyskiwaniu nowych odbiorcéw
i klientéw dzisiaj to myslenie w pierwszej kolejnosci jak cztonek
spotecznosci, a w kolejnej - jako marketer.m

Zapamietaj:
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JAK BUDOWAC ZASIEGI
W SOCIAL MEDIA?

BEZPLATNE, KREATYWNE | NISKOBUDZETOWE
AKTYWNOSCI SOCIAL MEDIA MANAGERA

Z artykutu nauczysz sie:

Jak dobra¢ serwisy social media do wybranej grupy docelowej i po co to robic.

Jak stworzy¢ komunikaty dopasowane do grupy docelowej.
Jak buduje sie kontekst do produktu i po co on jest.
Czemu powinienes zaangazowac¢ sie w obstuge klienta w social media.

Jak stworzy¢ wideo dopasowane do grupy docelowej i po co.

Agnieszka Blanka Banas
marketing & communication lead w firmie DBMS

Kolekcjonuje w swoim portfolio niestandardowe kampanie i tworzy angazujace emocjonalnie odbiorcow
strategie marketingowe. Gra na fortepianie, wyczekuje kolejnych filméw Wesa Andersona i natogowo kreci
Instagram Story.




FIRMA W SOCIAL MEDIA

Siedzio+em przy brzegu biurka i zaptakatem, widzqc algorytmy” — to ostatnio historia kazdego
7} social media managera. Teraz jest ten moment, kiedy mozesz powiedzie¢: ,Wstan, powiedz
nie jestem sam”. Rzecz w tym, ze to, co zrobit Zuckerberg z algorytmami, to dobre przypomnienie
o tym, ze ludzie wolqg komunikowa¢ sie z ludzmi, a nie z markami. PO LUDZKU. Marketerzy kombinujg
z chatbotami, gtowkujq, co zrobi¢, zeby jednak dotrze¢ do odbiorcow, i zalg sie pani Zosi w kawiar-
ni na swoje problemy w pracy. Nie widzq, ze ona ich wystucha, doda otuchy, poklepie po plecach
i doradzi, zeby marketer nadal jqg lubit i wrocit po kolejng kawe. W takiej sytuacji jest ona o wiele
lepszym marketerem, postaram sie wyttumaczy¢ czemu.

1. Grupa docelowa vs. kanaty komunikacji
online

,Czemu nikt nie lajkuje moich postow?”, ,Czemu nikt nie bierze
udziatu w konkursie?”, ,Czemu nie klikaja w reklame?” - jesli za-
dajesz sobie te pytania, to najprawdopodobniej ,przestrzelites”
7 grupa docelowa i publikowanym do nich contentem oraz me-
dium, jakie wybrate$ do komunikacji. Wrd¢ do swojego modelu
biznesowego, zastandw sie, po co stworzytes dany produkt lub
ustuge i dla kogo. Jaki jest Twoj idealny klient? Okreslajac swoje-
go klienta, warto oczywiscie przygotowac strategie oparta nain-
sightach, ale (tu pewnie wszyscy stratedzy sie wzburzg) jesli nie
masz na to czasu lub srodkéw, wystarczy sprawdzi¢ statystyki,
wyszukujac informacje o trendach i zachowaniach Twoich poten-
cjalnych klientéw, uwaznie obserwowac.

Zatozmy, ze sig udatoiokreslites juz grupe docelowa Twojej marki.
Teraz trzeba sobie zadac pytanie, czy na pewno kanaty spotecz-
nosciowe, ktore wybrates$ do komunikacji online, sg odpowiednie.
Na przyktadzie: jesli Twoja grupa to osoby powyzej 50. roku zy-
cia, nie ma sensu prowadzi¢ komunikacji na Snapchacie, gdzie s
gtéwnie mtodzi ludzie. Niby banalne, jednak czesty btad stanowi
zty wybor grupy docelowe;j.

Brak interakcji z uzytkownikami moze by¢ takze spowodowany
tym, ze komunikat, ktéry udostepniasz, jest Zle sformatowany.
Sprawdz i testuj, jakie formaty najlepiej sprawdzaja sie do danego
kanatu social media, np. na Facebooku i Instagramie najbardziej
uniwersalnym formatem jest 1: 1 - kwadrat, natomiast na Insta-
gram Story i Snapchat 9 : 16 - pionowe wideo i grafiki.

2. Tresci dopasowane do grupy docelowej

Skoro juz wiesz, do jakiej grupy chcesz dotrze¢, jakie kanaty
do komunikacji social media wykorzystywac, to teraz warto
sie skupi¢ na dopasowaniu tresci do Twoich odbiorcow. Wyda-
je sie to logicznym posunieciem, ale bardzo wielu marketeréw
o tym elemencie na pewnym etapie wdrazania strategii zapomi-
na i nagle sie okazuje, ze docieraja sie w zupetnie inne miejsce,
niz sie planowato.

Czy komunikujac sie z grupa 40+, bedziesz uzywat emotikonek
7 jednorozcami? Oczywiscie, ze nie, bo ta grupa docelowa ich nie

uzywa, nie jest do nich przywigzana w zaden sposéb i moze nie
zrozumiec¢ Twojego przestania. Aby Twoje posty miaty jak naj-
wiekszy zasieg, docieraty do klientow, komunikaty musza by¢ zro-
zumiate. Przyjrzyj sie, jak wiele bteddéw komunikacyjnych miedzy
pokoleniami powstaje poprzez niedostosowanie odpowiedniego
jezyka miedzy stronami.

ORys. 1
Zrodto: Digital in 2017: Global Overview
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Obserwuj zachowanie swoich klientéw (jest spora szansa, ze na-
wet posrdéd swoich znajomych znajdziesz osoby, ktore pasujg do
Twojego profiluidealnego klienta), zobacz, jak pisza, o czym, coich
interesuje, czego nie lubia. Jesli masz np. 30 lat, a produkt chcesz
sprzedawac osobom w wieku 13-19, zastanow sig, jak wyttuma-
czytbys takiemu mtodemu cztowiekowi, na czym polega Twoj
produkt/ustuga, porozmawiaj z taka osoba, przyjmij i wykorzystaj
krytyke do budowania lepszych komunikatéw albo zréb po pro-
stu ankiete w sieci dla Twojej grupy docelowej. W internecie znaj-
dziesz takze duzo materiatdéw na ten temat, poszukujac wg swojej
konkretnej grupy docelowej.
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Skup sie na jezyku w copy do posta lub nagtéwku na grafice i na
samym obrazie, czy ma to by¢ komunikacja wideo, gify, zdjecia, czy
moze grafiki. Bedzie to testowanie empiryczne, bo absolutnie nikt
nie da Ci gwarancji, ze na Twoim konkretnym profilu w social me-
dia dany post na 100% wzbudzi X zainteresowania uzytkownikow.
Mozna szacowac, ale na podstawie préb i bteddw bedziesz w sta-
nie wypracowac, jakie komunikaty i posty sprawdzaja sie najlepiej.
Uwazaj jednak, zeby nie wpasc¢ w putapke ,tylko memy, gtosowania
i zagadki sie sprawdzaja, wiec robimy tylko to”, bo jednak chcesz
takze cos sprzedawac w social media. Urozmaicaj wiec komunika-
cje, np.zamieszczajac 1-2 razy wtygodniu zabawny czy edukacyjny
content, a 1-2 razy w tygodniu komunikat sprzedazowy.

O RYys. 2. Przyktad codziennego contentu

Cytat dnia:

'O\ BB

(Apetyt rodnio w minre jetaenia”

Badz tam, gdzie sa Twoi klienci i porozumiewaj sie ich jezykiem.
Jesli Twoimi klientami sg np. kobiety z dzie¢mi i widzisz ich duza
aktywnos¢ pod postami innych matek na Instagramie, to warto po-
mysle¢ o wspodtpracy z mikroinfluencerkami w serwisie, czyli takimi
uzytkowniczkami, ktére nie maja az tylu followerséw co np. Anna
Lewandowska, ale pod ich postami jest bardzo duza aktywnosc
Twoich potencjalnych klientek. Takich mikroinfluenceréw mozesz
tez poszukiwac w grupie na Facebooku , Social media research”.

Uwazaj na copyright, bo obrazki z internetu maja swo-
je prawa autorskie. Staraj sie wykorzystywac wtasne
zdjecia lub stockowe do tworzenia tresci w social media.
Absurdalnie czesto zdarza sie tak, ze im mniej sie posta-
rasz, robigc grafike, tym wyjdzie $mieszniej, uzytkownicy

to docenia. Ale to nie reguta, wiec polecam jednak sie tro-
che starac. Jesli chcesz wiedzie¢ wiecej, sprawdz ustawe
o prawach autorskich i prawie cytatu. W przypadku re-
gulaminéw (tak, ZAWSZE musi by¢ regulamin, gtownie
dla bezpieczenstwa Twojej marki) zapoznaj sie z RODO
i zobacz, w jaki sposob duze marki tworza swoje regulaminy.

Stopien trudnosci: 00000

3. Posty sprzedazowe, ktére lubiq nie tylko
marketerzy

Teraz bedzie troche trudniej. Na pytanie, kto lubi reklame, rece
podniostyby tylko osoby z branzy reklamowej, a i tak pewnie nie
wszystkie. Cowiec zrobi¢, zeby Twoje posty sprzedazowe byty lu-
biane i pozytywnie odbierane przez uzytkownikéw? Oto jest py-
tanie! Nie zdradze wszystkich trikdw (raz, ze sie nie da tego zrobic
bez konkretnego przyktadu, dwa, ze zostatabym bez pracy), ale
istnieje technika, ktéra bardzo czesto sie sprawdza - budowanie
kontekstu do produktu.

Kazdy ma zachcianki, a jak ich od razu nie czuje, to mozemy
sprawic¢, zeby poczut. Dobudowywanie kontekstu do Twojego
produktu lub ustugi jest kluczowe, zeby wzbudzi¢ u Twojego po-
tencjalnego klienta potrzebe zakupowa. Ale nie musisz tego od-
biera¢ az tak dostownie, o czym zaraz sie przekonasz. Kontekst
tez moze by¢ abstrakcyjny i bardzo dobrze dziata¢, nie tylko jako
wzbudzenie potrzeby zakupowej, ale i sympatii wobec marki.
Przyktad? Sprzedajemy okna. Zeby to zrobi¢, chcemy zrobi¢ post
sprzedazowy, bo trzecie gtosowanie nafanpage’'u w tym tygodniu
to przesada. Robimy wiec grafike z naszym oknem. Piekne okno
nad biurkiem pracoholika z bataganem, piekny widoczek. Copy do
posta: , Jedyny Window, ktory Cie nie zawiedzie”. Jest to uprosz-
czenie, ale w taki prosty sposéb pokazujemy odbiorcy zabawny
kontekst dotyczacy jego codziennego zycia. System komputero-
wy go zawiedzie, praca go zawiedzie, ale juz nasze okna nie. Moz-
naoczywiscie is¢ o krok dalejizrobic¢ ,blue screen” nakomputerze
pod oknem, ale to tylko przyktad. Chodzi o to, by pokazac nie tyle
kontekst, gdzie mozna Twoj produktu uzy¢ (tak naprawde to robi
prawie kazdy), ale zeby pokazac kontekst wobec codziennego zy-
cia Twojego klienta.

O Rys. 3. Przyktad planu publikacji
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INSTAGRAM
FEED: Smieszny post / cytat

STORY: promaodja /
konkurs / produkty



Budowaniem kontekstu moze by¢ takze dziatanie RTM (real
time marketing), o ile do swojego produktu jestes w stanie dopa-
sowac dane zdarzenie i ulokowac produkt. Ale nic na site, pamig-
taj. Uzytkownicy sie zorientuja, jesli bedziesz chciat ,za bardzo”,
wtedy to nie wyjdzie.

Post kontekstowy mozesz zrobic abstrakcyjny, czyli np. walizki
7 niezniszczalnymi kdtkami, ktore w zime sobie zjezdzaja z gorki
i biorg udziat w skokach narciarskich, albo post kontekstowy na-
wiazujacy bezposrednio do danej sytuacji z zycia Twojej grupy
docelowej, np. karuzela na Facebooku jako reklama btyskawicz-
nego kuriera, gdzie na pierwszej grafice mamy screen z wiadomo-
scina Messengerze ,Za 5 minut bede!”, a w lustrze widac kobiete
w papilotach i szlafroku, na kolejnej grafice paczka, ktora btyska-
wicznie leci do odbiorcy, i na trzeciej grafice kartonowy wydruk
tej osoby posadzony przy biurku w pracy i nagtéwek: ,Zawsze na
czas. 8:00".

Przyktadem z medidw jest np. kampania Zywca, gdzie wykorzy-
stujemy logotyp, a wtasciwie jedna litere nazwy marki i budujemy
kontekst. ,Z jest za krotkie” pokazuje dopasowanie produktu do
danych sytuacji zyciowych, dobudowujac abstrakcyjny kontekst.
Co zyskujemy takg komunikacjg? Tworzymy potrzebe posiadania
produktu (czesto bardziej przez to, ze nasza marka jest dobrze
postrzegana przez takie sympatyczne tresci), wzbudzamy zain-
teresowanie, budujemy szeroki zasieg, a na pewno wiekszy niz
w przypadku standardowego ,kup juz teraz”, i wzbudzamy pozy-
tywne emocje.

"' WSKAZOWKA

’ W przypadku takich tresci, szczegdlnie RTM, moze
Cie korci¢, zeby nawiazywac¢ do polityki lub religii.
Uwazaj. Lepiej nie wypowiadac sie na takie drazliwe tema-

ty, niz powiedzie¢ o dwa stowa za duzo. Tworzac konteks-
towe posty, nie zapominaj o empatii i swojej grupie docelo-
wej. Reklama $wiec, gdzie w tle jest pozar domu, z napisem
LTworzy atmosfere” nie miataby pozytywnego feedbacku.

4. Zaangazowanie customer service - stan sie
cztowiekiem

Oprocz samych postéw w social media budowania zasiegu z po-
moca influencerdw, tworzenia wideo ogromny zasieg przynosi
<WERBLE> bycie cztowiekiem. Tak w skrécie. Jakby do tego do-
dac bycie kreatywnym cztowiekiem, to juz w ogdle bytoby super,
ale na razie skupmy sie na ,byciu cztowiekiem”. Pewnie zauwa-
zytes, ze teraz modne sg np. chatboty na Facebooku. Wykorzy-
stuja je zwykle duze profile marek, zeby jak najszybciej obstuzy¢
klientéw w sieci, bo sg niecierpliwi. Jest to dobra praktyka, ale
takze miejsce, ktére mniejsze marki moga wykorzystac na swoja
korzysc. Jak?

FIRMA W SOCIAL MEDIA

Postaw sie w takiej sytuacji: nagle masz problem z samochodem,
nikogo wokat Ciebie nie ma do pomocy, wiec piszesz na fanpage’u
swojego ubezpieczyciela (w koncu jestes juz taki nowoczesny!)
proshe o pomoc lub sprowadzenie lawety. Chatbot Ci odpowiada
np.: ,Witamy, wybierz opcje ABCD E F G". Wybierasz. Wybierz
teraz AB Club D” - wybierasz. ,\Wybierz A B lub C” - wybierasz.
,Dziekujemy za informacje, wkrotce nasz konsultant sie z Panem
skontaktuje”. Czy to Ci czego$ nie przypomina? Przynajmniej na
infolinii grata jakas muzyczka. Nie wszystkie chatboty oczywiscie
takie sg, ale kontakt ,ludzki” z drugim cztowiekiem, szczegdlnie
w sytuacji problematycznej, jest dos¢ istotnym czynnikiem zache-
cajacym albo zniechecajacym do marki. Klienci predzej pochwala
za dobrg obstuge pania Kasie z infolinii czy w rozmowie na Mes-
sengerze niz chatbota, ze mu tak dobrze poszto. Tu masz wiec
pole do popisu.

Niech Twoja obstuga klienta w social media bedzie ,ludzka” i kultu-
ralna. Trzeba trzymac oczywiscie doze wstrzemieZliwosci wobec
zartow, ale to jest taka ,ruchoma granica”, wiec zdaje sie na Twoja
empatie i wyczucie w tym temacie. Odpowiadaj jak najszybciej
na wiadomosci od uzytkownikéw i angazuj sie w rozmowe
z nimi. Wedtug netykiety nie musisz pisac per Pani/Panie, ale mu-
sisz wyczuc” klienta. Udzielaj sie takze w komentarzach, zadawaj
angazujace pytania i badZ mity. Daj sie ludziom polubic, dzieki
temu polubig Twoja marke! lle razy styszates, ze ktos idzie do da-
nego sklepu tylko dlatego, Ze jest tam dobra obstuga? | odwrotnie:
ze nigdy nie skorzysta z ustug danej firmy, bo ma ona fatalng ob-
stuge klienta?

O Rys. 4. Przyktad planu aktywnosci
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Pamietaj: w sieci nic nie ginie. Za ztosliwos¢ obstugi w social
mediach laduje sie na ,kryzysach” Moniki Czaplickiej, a za su-
perobstuge mozna stac sie viralem. \Warto wiec zainteresowac
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sie swoimi uzytkownikami i po publikacji contentu nie zostawiac¢
fanpage’a samego sobie, tylko obserwowac, co sie dzieje, i uprzej-
mie odpisywac. Niby banat, a wystarczy wejs¢ na kilka dowolnych
profili firmowych marek, zeby zobaczyc, ze podejscie prokonsu-
menckie w social mediach nie jest zbyt popularne, wiec tym bar-
dziej wykorzystaj to! Star sie mistrzem obstugi klienta!

Skoro state$ sie juz bardzo pomocny, mozesz réwniez zatozy¢
grupe na Facebooku. Nie musi by¢ ona az tak mocno zwiazana
z Twoim produktem lub ustuga, ale powinna jednak nawiazywac
do Twojej branzy. Jesli np. prowadzisz kwiaciarnie, mozesz zato-
zyc¢ grupe ,Inspiracje do bukietow”, ,DIY kwiaty, bukiety i wigzan-
ki na sluby i wesela” - niech tam tez sie pojawia Twdj customer
service z poradami. Dzieki temu bedziesz uznawany za specjaliste
w tym temacie i bedzie to okazja do lokowania Twoich produktéw
lub ustug.

Spraw, by Twoja marka miata oryginalne przywitanie,
pozegnanie lub wtasne powiedzonka (zwykle robig
to youtuberzy w swoich filmikach). Stworzony tekst, kto-
ry chcesz wykorzystywac jako np. przywitanie, dodawaj

takze w postach, aby uzytkownicy sie do niego przyzwy-
czaili. W momencie napisania wiadomosci przez uzytkow-
nika do fanpage’'a moze zostac on przywitany tym wtasnie
tekstem. Takie dziatanie sprawia, ze budujemy rozpo-
znawalnos¢ i nasza marka zostaje zapamietana. Dodat-
kowym atutem moze by¢ tez oczywiscie pozycjonowanie.

5. Twarze wideo

Mam nadzieje, ze ostatni punkt sprawit, ze states sie jeszcze bar-
dziej ludzki, wiec teraz zastandwmy sie chwile nad TWARZA. Sa
marki, ktére twarzy potrzebuja do zwiekszenia zaangazowania, za-
siegu lub szybkiego zrozumienia komunikatu. Czasem jest to tzw.
brand hero, czyli np. maty gtéd z reklamy Danone albo mis z rekla-
my Plusa. Przyjme, ze nie jestes$ ani misiem, ani zottym stworem.
Czy wiec pokazatbys swojg twarz w wideo? Zastanéw sie, czy
w przypadku Twojej marki mégtbys zostac specjalista w da-
nym temacie lub przedstawic tresci, ktére dodatkowo zainte-
resujg uzytkownikow. Na przyktadach: firma Blendtec, sprzeda-
jaca gtéwnie sokowirdwki i miksery, na swoim kanale na YouTube
pokazuje swoich specjalistéw i miksuje rézne sprzety, np. telefony,
zadajac uzytkownikom pytanie ,Will it blend, that is the question?”.
Zatozycielka firmy Sheerly Genius, firmy robiacej pono¢ nieznisz-
czalne rajstopy, w wideo reklamowym chodzi po firmie i pokazuje,
jaki byt pomyst na firme. Zwisajac na rajstopach, udowadnia, ze
faktycznie sg nie do zdarcia. Moze wiec i Ty bytby$ w stanie co$
ciekawego wobec swojej firmy zaprezentowac? Nikt oczywiscie
nie kaze Cizwisa¢ narajstopach albo blendowac telefonu (#ToJuz-

Stopien trudnosci: 00000
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Uzytkownicy lubiq,

gdy wideo

Jjest ciekawie zmontowane,

ma dobrg jakos¢, superdzwiek,
ale niech to nagle nie zmieni
sie w studio

~Rozmow w toku”.

Byto), ale moze jestes w stanie opowiedzie¢ np. o powstaniu firmy
na livestreamie, przeprowadzi¢ wywiad, zrobic relacje z wydarze-
nia w firmie, pokazac produkcje backstage? Jesli Twoi klienci maja
problem z dana funkcja Twojego produktu, mozesz pokazac, jak
ten problem rozwigzac lub jak obstugiwac produkt.

Uzytkownicy lubig, gdy wideo jest ciekawie zmontowane, ma do-
bra jakos¢, superdzwiek, ale niech to nagle nie zmieni sie w studio
,Rozméw w toku”. Postaraj sie zachowa¢ realizm i naturalnos¢
w tym, co zaprezentujesz, zeby byto autentyczne i wzbudzato za-
ufanie. Pamietaj jednak o punkcie drugim z tego artykutu: tres¢
ma byc¢ dostosowana do odbiorcéw.

Nie zapowiada sie, zeby tresci wideo stracity na swojej popu-
larnosci, ale z technicznego punktu widzenia warto zwrécic¢
uwage na dzwiek. Przeprowadzenie livestreamu czy nagranie
wideo sg stosunkowo niedrogie, a czasami nawet bezkosztowe,
jesli juz masz odpowiednia kamere lub aparat. Warto zainwesto-
wac jednak w mikroport albo dodatkowy mikrofon, zeby mie¢
pewnos¢, ze dzwiek takze bedzie bardzo dobry. Wiele osob ogla-
da wideo, wykonujac rézne inne czynnosci, np. sprzatajac czy go-
tujac. Mikrofon pozwoli Ci tez na nagrywanie podcastow czy
lektoréw do np. animacji lub prezentaciji.

Jesli bedziesz dodawac wideo na Facebooku, Instagram feed czy
Twitterze, warto dodac¢ napisy. Uzytkownicy czesto przegladaja
swoje social media w komunikacji miejskiej i... w czasie pracy, dlate-
g0 nie zawsze mogg odtwarzac¢ dzwiek. Upload napiséw jest pro-
sty, nie ma co sie przerazac, bo Facebook pozwala na zatadowanie
osobnego pliku z napisami i sam go dodaje do wideo, wiec masz
problem z gtowy, a wideo bedzie miato wiecej wyswietlen.

Zeby jeszcze bardziej zaangazowad uzytkownikow

i zwiekszyc zasieg, na koniec swojego wideo dodawaj
kody rabatowe do sklepu lub prowadz konkursy. Tutaj
takze mozesz migrowac uzytkownikéw na pozostate ser-
wisy, w ktérych jest marka.
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6. Zapetlamy komunikacje

Zeby wszystkie te dziatania miaty jeszcze wieksze przetozenie
zasiegowe, a tresci wzajemnie sie uzupetniaty, linkujemy i prze-
nosimy uzytkownikow miedzy serwisami (na tyle, naile to moz-
liwe). Sprowadza sie to do tego, ze na wybranym przez Ciebie
serwisie, np. Instagramie, mamy nieco inne tresci niz na Facebo-
oku i linkujemy miedzy nimi. ,Zobacz wiecej inspiracji na naszym
Instagramie @nazwamarki” jako komunikat na Facebooku, na In-
stagram Story pokazujesz wtedy feed z Facebooka ,Zobacz nasz
najnowszy konkurs na fb.com/nazwamarki” albo bezposrednio
linkujac (ta opcja jest dostepna dla uzytkownikow, ktérzy maja
powyzej 10 000 followersow). Dzieki temu uzytkownicy beda
mieli szanse zobaczy¢ wiecej komunikatow dotyczacych Twojej
markiimoze uda Ci sie zagrac na nosie bezlitosnym algorytmom.

O Rys. 5. Cykl komunikacji w mediach spotecznosciowych
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Postaraj sie zachowac
realizm i naturalnosc¢

w tym, co zaprezentujesz,
zeby byto autentyczne

i wzbudzato zaufanie.

Jak juz stworzysz komunikacje swojej marki z odpowiednio
dopasowanym komunikatem do swojej grupy docelowej, cie-
kawymi tresciami, ktore nawiazujg do zycia uzytkownikdw,
przyjaznym customer service, wtedy ideatem bytoby rozpo-

czecie dziatan reklamowych. System do promowania na Fa-
cebooku i Instagramie jest jeden, troche skomplikowany, ale
w internecie znajdziesz duzo rad, w jaki sposdb promowac sie
w tych serwisach. W razie pytan polecam grupe ,Social Media
Content Marketing PPC Ads arturjablonski.com”. Co do re-
klam dam Ci tylko jedna rade, bo nic tak bardzo nie denerwuje
uzytkownikoéw jak ten jeden btad: jesli promujesz jednoczes-
nie na Facebooku i Instagramie gtosowanie z reakcjami,
nie réb tego lub zmien grafike dla Instagrama, gdzie zamiast
reakcji facebookowych uzytkownicy beda mieli do wyboru cy-
fry lub standardowe emotikony np. kolorowe serca lub buzki.
Moze Ci sie wydawac to trywialne, jednak dla uzytkownikow
taka reklama jest frustrujaca, bo przeciez na Instagramie nie
dasie kliknac reakcji.

O Rys. 6. Lista zadan do zrobienia przed rozpoczeciem dziatan
reklamowych

1. Zapisaé cechy mojego idealnego klienta
2. Dopasowac do grupy docelowej kanat social media

3. Sprawdzi¢ co moi klienci robig w sieci
4. Wymysli¢ kontekst do mojego produktu
5. Zrobi¢ plan publikacji
6. Zaangazowac sie w customer service

Podsumowanie

W jednym z odcinkéw Mad Mena Don Draper powiedziat, ze mar-
keting to szczescie, a konkretnie dawanie ludziom szczescia. Cze-
mu wiec duza cze$¢ marketeréw o tym zapomniata w kontekscie
customer service? Sztywne ,zbijanie komentarzy” klientow typu
,Szanowny Panie Tadziu, przekazalismy problem do IT. Pozdra-
wiamy” nie dziata. Postaw sie na miejscu swojego klienta. Spraw,
zeby poczut sie wystuchany, zrozumiany, doinformowany i zado-
wolony.

Zanim zaczniesz wymagac zaangazowania i bedziesz ptakac, ze
nikt nie lubi postow, to Ty musisz sie zaangazowac i po ludzku ko-
munikowac sie ze swoimi potencjalnymi klientami.m
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MESSENGER OD A DO Z -
JAK SKUTECZNIE OBStUGIWAC

KLIENTOW | SPRZEDAWAC?

Z artykutu nauczysz sie:

Jakie sg mozliwosci sprzedazowe i wizerunkowe Messengera.

Z jakich narzedzi korzystac¢ i skgd czerpa¢ wiedze.

Jak tworzy¢ boty.

Jak wykorzystywa¢ potencjat Messengera do tworzenia reklam.

Jaka jest przysztosc¢ tego kanatu.

Anna Ledwon-Blacha
co-founder & creative director w More Bananas

Fascynatka mediow spotecznosciowych oraz marketingu internetowego. Doswiadczenie zdobyta podczas
pracy wdwach krakowskich agencjach: Grupa inVette oraz click community. Autorka licznych tekstéw bran-
zowych. Wystepowata na wielu konferencjach branzowych, méwiac o social media i szkolac z zakresu kam-
panii internetowych czy Facebook Ads.
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Messenger to juz nie tylko Facebook. To osobna platforma do komunikacji, ktérg mozna zain-
stalowac¢ jako aplikacje w telefonie i uzywac niezaleznie od posiadanego na Facebooku konta.
Platforma ta ma ogromny potencjat — korzysta z niej ponad 1/6 globalnej populacji, co daje ponad
1,2 min aktywnych uzytkownikéw. Jak wykorzystac ten potencja+?

W dobie automatyzacji komunikacji i coraz nowoczesniejszych
technologii zapominamy o tym, czym tak naprawde sa social
media - o ludziach. Coraz wiecej méwi sie o botach, coraz mniej
o wcale nie takiej prostej sztuce komunikacji, obstugi klienta
w social media czy po prostu o szeroko pojetej retoryce. Sztuka
jest kompromis pomiedzy tym, co ludzkie, a tym, co nowoczesne.
Nie u kazdego niestety sprawdzi sie bot na Facebooku, tak jak
i nie kazda duza marka powinna wdawac sie w kazda, nawet btaha
dyskusje w Messengerze. Opcji mamy wiele, jest w czym wybie-
rac¢.Niezaleznie czy prowadzisz matg firme B2C, czy tez duza kor-
poracje B2B: implementacja ktdregos z ponizszych sposobdw na
wykorzystanie Messengera na pewno jest dla Ciebie.

Obstuga klienta i komunikacja

Budowanie dtugotrwatych, prawdziwych interakcji na Facebooku
to podstawa dziatart w tym kanale. Dziatan, ktore nie przektadaja
sie bezposrednio na sprzedaz, ale dtugofalowo buduja zaufanie,
lojalnos¢ i zaangazowanie. To wtasnie ta droga udostepniana
jest wiekszos¢ tresci przez uzytkownikéw (,Dark Facebook”) i to
wtasnie te droge wybieraja klienci czy tez potencjalni klienci, aby
zapytac o produkt lub po prostu ztozy¢ reklamacje. W takiej sy-
tuacji automatyczna odpowiedz lub bot niestety nie zawsze zata-
twia sprawe. Kluczowe s3 reakcja zywego cztowieka i posiadanie
scenariuszy na takg okazje. Niestety, nie zawsze radza sobie ztym
sieci telefoniczne czy banki. Wazne sg merytoryka, czas odpowie-
dzi, realne rozwigzanie sprawy (a nie odestanie do BOK-u czy na
infolinie), ale rowniez dystans, pokora, poczucie humoru i MO-
DERATOR (a nie moderator-stazysta). To moderator jest dusza
marki, content jej sercem. Truizm, ale prawdziwy.

Automatyzacja

Szybkos¢ odpowiedzi oczekiwana przez uzytkownika, wygoda,
a takze ograniczone zasoby czasu nie pozwalaja na statg komu-
nikacje human-to-human. Z pomoca przychodzi automatyzacja.
Kiedys$ mozliwa tylko przez narzedzia zewnetrzne jak np. Napole-
onCat, teraz dostepna dla kazdego z poziomu fanpage’a. Wystar-
czy, ze wejdziesz w Ustawienia - Wiadomosci (po lewe] stronie
w menu). Mozesz skorzystac z funkcji automatycznych odpowiedzi
do kazdej osoby, ktéra wysle wiadomosé na fanpage; ustawic czas
odpowiedzi; reagowac na wiadomosci, kiedy nie jestes w zasiegu
komputera czy telefonu, oraz ustawi¢ powitanie w Messengerze
wysytane od 0sob, ktére po raz pierwszy nawiaza z Toba kontakt.

Ustawienie tego typu automatycznych wiadomosci to generalnie
koniecznos¢. Pamietajjednak, aby jak najszybciej rozwigzac sprawe
uzytkownika czy odpowiedzie¢ na nurtujace go pytanie.

O Rys. 1. Automatyzacja wiadomosci z poziomu ustawien na
fanpage’u
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Stwérz chatbot!

Pojscie o krok dalej w automatyzacji komunikacji to stworzenie
chatbotéw. Po raz pierwszy Mark Zuckerberg zaczat o nich mo-
wi¢w 2016 r. Wtedy zarezerwowane byty dla duzych firm. Teraz
korzysta¢ moze z nich kazdy, dzieki takim narzedziom, jak np.
Chatfuel czy ManyChat. To bezptatne narzedzia, ktére pozwolg
Ci na stworzenie pierwszego, najprostszego bota, ktory wysyta
automatyczne wiadomosci po skomentowaniu danego posta, az
po rozbudowane kanaty automatycznej komunikacji. Ograniczaja
Cie tylko wyobraznia oraz... znajomosc¢ swoich odbiorcow i algo-
rytmoéw (pierwszego bota i wszystkie mozliwe scenariusze warto
rozrysowac sobie na zwyktej kartce papieru). Mozliwosci botéw
sgogromne! Od czysto rozrywkowych funkgji (np. chatbot Sucha-
ra Codziennego), przez wysytke i promocje contentu, po tworze-
nie lejkow konwersji, odzyskiwanie koszykdw czy sprzedaz. Pod-
czas tworzenia bota pamietaj o:
o wszystkich mozliwych scenariuszach odpowiedzi,
e swojej grupie docelowej,
o celu, ktoéry chcesz osiagnac,
e tym, ze planowanie bota jest wazniejsze niz jego tworzenie (1),
e tym, Zze nie od razu Rzym zbudowano - zacznij od prostego
bota i otworz furtke dla doktadania kolejnych funkciji,
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e tym, by nie zmuszac uzytkownika do korzystania z bota, po-
zwol mu na kontakt z zywym cztowiekiem,

e tym, ze nie mozesz (jeszcze) zastapic cztowieka botem,

e tym, Ze na pewno za pierwszym razem popetnisz jakis btad,
badZ nato przygotowany.

Conajwazniejsze, tworzenie botéw to juz nie samowolka. Kazdy od
tego roku ma obowigzek zarejestrowania go na Facebooku (deadli-
ne to 31 grudnia 2018 r.). Podczas rejestracji wybierasz, czy Twoj
bot jest sprzedazowy, czy tez ma ,tylko” funkcje newslettera. Zro-
bisz tow ,Ustawieniach fanpage — Platforma Messengera”.

O Rys. 2. Obowiazek rejestracji bota

Prodba o ulycle wiadomodcl dia subskrybentéw

Aby uzyskad zgody na uiycie dw, podaj
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0 LeA na Hawsie jut 23 450 USD w ebie strony.
MNa co caeiasz?

X Mok promuj afert i promaci

Wybierz typ wiadomadei, ktore bedy wysylane preez Twojy strong:
Wiadomodei: informacie o nainawszych lub watnych wydarzeniach albo informacie w podziale na kategorie, takie
jak spore, finanse, Biznes, Metuchomodes, pogoda, ruch drogowy, Polityka, wiadze panstwewe, organizacie nen-
peafie, religla, gwiandy | rezrywic

o W Zarzqdzani otobety produktiwnades pezy ulyciu zadad zwigzamyeh
, UZYMYWARI BIZYEOMNIE | OEIaC I rachunkdw,

Produktywnoic: pomet u.
N, 2 Zarzadzaniem Zdarzeniami kalendar

Monitarowanie osabi zapbwnia ulythownikom modliwodd otrzymywania i monfiorowania darych na swdj
temat w rdidnych kategariach, takich jak ftness, zdrowie, dobrobyt | finande

Opisz, wjaki sposéb strona bgdzie korzystad T funkeji wiadomodei dla subskrybentdw, oraz podaj kifka
pezykladdw:

Jak stworzy¢ pierwszy bot? Odsytam do speca od

ich tworzenia i jego bloga poswieconego w catosci bo
tom - Mateusza Czecha: http://bit.ly/2I15Wsqn. Zache-
cam takze do zapoznania sie z globalnym raportem na te-
mat chatbotow: http://bit.ly/21UmmOZ

Boty, ktére warto $ledzi¢, odnajdziesz w sekcji ,Odkryj” w swoim
prywatnym Messengerze. Swojego bota do sekgji ,Odkryj” zgto-
sisz w ,Ustawieniach strony — Sekcji Platforma Messengera”.
Osobiscie polecam: Multikino, Pizza Hut, Rysuje Facebooki, Su-
char Codzienny czy Motywator Dietetyczny.

Uwaga! Gdy powstawat ten artykut, Facebook zapowiedziat
wstrzymanie przyjmowania nowych botéw az do momentu do-
pracowania nowej polityki prywatnosci, bezpieczenstwa i prze-
ptywu danych.

Implementacja Messengera na stronie WWW
Rzecz najprostsza, dostepna od dobrych kilku lat, to mozliwos¢

zachecenia udostepniania tresci na stronie poprzez platforme
Messengera.

Stopien trudnosci: 00000

O Rys. 3. Wtyczka spotecznosciowa na stronie WWW
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Prawdziwa gratka jednak to zaimplementowanie wtyczki do
czatu z klientami na stronie WWW. Mdéwiac prosciej, uzyt-
kownik moze rozpoczac¢ konwersacje na stronie WWW, by do-
konczyc ja w Messengerze. Aby doda¢ Chat do swojej strony,
ponownie wejdZ w ,Ustawienia fanpage —> Platforma Messen-
gera” — Znajdz opcje ,Wtyczka do czatu z Klientami” i kliknij
przycisk ,Rozpocznij”. Konfigurator Facebooka przeprowadzi
Cie przez caty proces krok po kroku. Mozesz spersonalizowac
kolory, wiadomos¢ powitalng czy czas reakcji w Messengerze.

O Rys. 4. Konfiguracja chatu z klientami

Konfiguracia czatu T Kiientami

T PODGLAD

Cank! Juk mog O pomdsT

»  Coedd! Jak mogp Ci pomdc?

= - 2

Rozpocrni czat

Reklamy w Messengerze

Praktycznie nie ma miejsca na Facebooku (moze poza grupami
dyskusyjnymi, acz juz niedtugo), ktore bytoby wolne od reklam.
W tym momencie mamy 3 opcje reklam w tym kanale:

O Rys. 5. Messenger jako jedno z umiejscowien reklamy
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* Messenger jako jedno z umiejscowien wyswietlania reklamy
do wyboru podczas tworzenia wybranych (np. reklama na
ruch badz konwersje). Uwaga! Tylko strona gtéwna Messen-
gera. Zauwazam nizsze koszty konwersji podczas wyboru ta-
kiego umiejscowienia.

O Rys. 6. Wyglad reklamy w umiejscowieniu Messengera

Q Szukaj Q

WIADOMOSCI  AKTYWNI(994)  GRUPY
T....... — .
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w_ Jubiler Selana
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Nasza misjg jest podkredlanie kabiece]
wrody. Pierscionki, b letki, kolezyki.. ...

ROZMOWY

To w dodatkach thwi
sila kobiecego pickna «°

o Messenger jako miejsce, do ktérego chcemy skierowac ruch
(cel reklamy: ruch albo konwersja). Po kliknieciu w reklame
uzytkownikowi otworzy sie okno do konwersacji z marka.

O Rys. 7. Messenger jako miejsce, do ktorego generujemy ruch

Ruch

Wytherz mieisce, w ktére choesz siderowad nuch, Péinie] worowadzisz wigcel informacd o misiscu docelowym,

Witryna internetowa
Aplikacia O
» Messenger

O Rys. 8. Przyktad reklamy generujacej ruch w Messengerze
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wysilek, © 0

Odbierz darmowy trening!

© Wyilj wiadomosc

On 5 udastopaicd

o Wysytka masowych wiadomosci do grupy odbiorcow. Cel
reklamy: wiadomosci. Uwaga! Tego typu reklame mozemy
stworzyc i targetowac wytacznie do oséb, z ktorymi wezes-
niej rozmawialisSmy w Messengerze. Dlatego lepiej wyge-
nerowac najpierw tego typu konwersacje, a dopiero potem
stworzy¢ reklame tego typu. Ich ,open rate” to nawet 95%!
Zdecydowanie warto.

Zréb mi dzien na Messengerze..

...czyli Messenger Day. Dziata podobnie jak Insta Stories. Innymi
stowy: to tresci efemeryczne, ktére znikaja do 24 godzin po udo-
stepnieniu (cho¢ jak wiemy i, mam nadzieje, pamietamy: w inter-
necie nic nie ginie). Zdecydowanie nie osiggnat takiej popularno-
Sci jak tresci tego typu na Instagramie, jednak coraz wiecej marek
decyduje sie na komunikacje w ten sposob. By¢ moze wtasnie tam
znajdziesz swoja nisza?

Co dalej?

Messenger nie zastapi mailingu czy kontaktu z zywym cztowiekiem,
ale zdecydowanie przejmie sporg czesc tych dziatan. Poprzez boty
bedziemy dokonywac zakupdw (patrz bot Pizza Hut i Multikina),
odkrywac nowe tresci, to wtasnie w Messengerze bedzie BOK nie-
jednej firmy, to tam bedziemy przeprowadza¢ konkursy, tworzy¢
reklamy czy pozyskiwac dane o uzytkownikach (Szopi Bot: http://
bit.ly/2DUZNWU). Juz teraz w Messengerze przeprowadzane sa...
rekrutacje! (odsytam do Capgemini, Budimeksu czy Emplobotu).

W zwigzku z zapowiedziang przez Messenger zmiang polityki
prywatnosci na platformie po jej wprowadzeniu mozemy spodzie-
wac sie tez niestety wydtuzonego czasu oczekiwania na akcepta-
cje bota i wielu innych znaczacych zmian. Jakich? Catos¢ najlepiej
sledzic¢ na https://messenger.fb.com oraz w grupie na Facebooku:
Messenger Marketing. m

PODSUMOWUJAC:

Messenger pozwala Ci na:

[\ -
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KRYZYSOWE SYTUACIJE

W MEDIACH SPOLECZNOSCIOWYCH -
SUBIEKTYWNY PRZEGLAD OSTATNICH MIESIECY

Z artykutu nauczysz sie:

Dlaczego warto dba¢ o swojq opinie w sieci.
Z jakich zrédet klienci korzystajg, szukajgc inormacji o marce.
W jaki sposob zapobiegac¢ sytuacjom kryzysowym.

Jak realnie postrzegajg Twojg marke klienci.

Jagoda Pretnicka-Markiewicz

wek do optymalizowania dziatarh marketingowych
head of PR & Comm CEE w SentiOne

i sprzedazowych.
Doswiadczenie zdobywata w agencjach reklamo-

Od czterech lat odpowiada za dziatania komunika-
cyjne oraz zespdt promujacy monitoring internetu.
Pasjonuja ja prawidtowosci i niekonwencjonalne
zastosowania narzedzi do analizy wypowiedzi in-
ternautéw. W liczbach szuka odpowiedzi i wskazo-

wych i public relations, takich jak People Group,
Headlines Porter Novelli oraz Edelman Polska. Pra-
cowata dla takich marek, jak Coca-Cola, Microsoft,
LG Polska oraz Wincanton i odpowiadata za plano-
wanie i realizowanie strategii komunikacyjnych.
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zi$ spora czes¢ naszej aktywnosci komunikacyjnej odbywa sie w mediach spotecznosciowych.

Zaréwno w zyciu prywatnym, jak i zawodowym korzystamy z firmowych profili na Facebooku czy
na dedykowanych portalach (np. opineo.com, tripadvisor.com, euro.com.pl). Rozmaite portale zapra-
szajq nas do dzielenia sie opiniami, pozostawiania recenzji czy dodania wtasnych reflieksji na temat
produktéw i ustug. Obecnie czesciej niz strone WWW hotelu odwiedzamy zupetnie inne miejsca
i tam sprawdzamy, co na jego temat piszq internauci. Obiektywna opinia dodana w sieci ma coraz
czesciej kluczowy wptyw na nasze decyzje. Nieumiejetne korzystanie z dobrodziejstw internetu czy
zwykta bezmyslnos¢ mogg doprowadzi¢ do sytuacji kryzysowych, a to skutkuje realnymi stratami

finansowymi przedsiebiorstwa.

Ponizej subiektywny przeglad najwiekszych internetowych wpa-
dek ostatnich miesiecy.

1. Adidas

O Rys. 1. Twitter @adidasUS

adidas @ i,
YadidasUS Faliow e

A,

We are incredibly sorry.
Clearly, there was no thought given to the
insensitive email subject line we sent Tuesday.
We deeply apologize for our mistake.

The Boston Marathon is one of the most inspirational
sporting events in the world. Every year we're
reminded of the hope and resiliency of the running
community at this event.

12:54 PM - 18 Apr 2017

srsalices QHBFP VL RODS

Q) 20 Tl 13K ) 38K i

1,337 Ret

Adidas pogratulowat w zesztym roku mailowo uczestnikom
Maratonu Bostonskiego niefortunnymi stowami. Marka wy-
stata do biegaczy mail z gratulacjami zatytutowany: ,Gratula-
cje, przezyliscie Boston Marathon!”. Media spotecznosciowe
szybko przypomniaty, jak bardzo nieodpowiednio zabrzmiato
to w kontekscie tragedii z 2013 r., kiedy to podczas maratonu
dokonano zamachu, w wyniku ktérego zginety trzy osoby, a ran-

nych zostato 264 uczestnikow. Adidas natychmiast opublikowat
przeprosiny, uznajac swoj btad. W odpowiedziach i retweetach
trwata dtuga dyskusja. Ze wzgledu na szybka reakcje oraz skru-
che wyrazona w przeprosinach wielu internautéw wzieto marke
w obrone. Analiza sytuacji oraz monitoring opinii internautow po-
zwolity na szybkie dziatanie.

2. United Airlines

Przypadek United Airlines to jeden z najczesciej wspomnianych
kryzysow wizerunkowych ubiegtego roku. Linie lotnicze doko-
naty overbookingu na jeden ze swoich lotéw. Losowo wybrany
przez system pasazer odmaéwit opuszczenia miejsca w samolocie
(zwykle o takich sytuacjach dowiadujemy sie przy pierwszej kon-
troli biletow) — aby zatem wyegzekwowac decyzje, personel we-
zwat ochrone. Probowano sitg usunac 69-latka z samolotu. Ten
niecodzienny i przykry incydent zostat sfilmowany przez kilku
pasazeréw. Nie trzeba byto dtugo czekac, poniewaz kilku z nich
btyskawicznie po wyladowaniu udostepnito film i opisato zajscie
w mediach spotecznosciowych. PéZniej zadziatat juz mechanizm
kuli $nieznej.

ORYys. 2. Twitter

Siraj Datoo @ L3 Dok v
I% Ddats - Apr 10

United overbooked a plane, and after asking volunteers to leave
it, called law enforcement to forcibly remove them

whas11.com/news/local/man...

Jayse D. Anspach (@JayseDavid
@United overbook #flight3411 and decided to force random passengers
off the plane. Here's how they did it:

W tych okolicznosciach zadne przeprosiny linii lotniczych praw-
dopodobnie nie poprawityby btyskawicznie sytuacji. Wobec pub-
likacji filmu stowa nie miaty szansy przebicia. Lecz marka nawet tej
lekcji nie odrobita. Mato tego, Oscar Munoz, dyrektor generalny
United Airlines, napisat list do pracownikdw, w ktorym obwinit pa-
sazera za incydent na poktadzie oraz pochwalit pracownikéw za
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stosowanie sie do odpowiednich procedur. W ten sposéb popart
stosowanie przemocy wobec klientow linii. Jak tatwo sie domyslic,
dokument réwniez zostat upubliczniony.

3. Dove

O Rys. 3. SentiOne - Dynamika wypowiedzi w czasie wg sentymentu

Sentiment in time

ok
15k
L
i A A

# I A & ¥ £ & 4

= Positive = Megatve — Newtral

Czasami, gdy wydaje nam sie, ze mamy dobry pomyst na kampa-
nie czy promocje, warto porozmawiac¢ o nim z kims spoza biura.
Poprosi¢ o szczerg opinie. Nie zrobita tego marka Dove przed
wprowadzeniem na rynek serii produktéw do mycia ciata w butel-
kach zaprojektowanych tak, aby odzwierciedlaty rozmaite kobie-
ce ksztatty. Koncepcjawydaje sie catkiem dobra, majac nauwadze
liczne kampanie marki, ktéra promuje od dawna kobiecos¢ w na-
turalnej odstonie.

ORys. 4. Twitter

Fast Company @ Fallowing v
@FastCompany

.@Dove matches its new body wash bottles
to your body type buff.ly/2pWKETG

10:15 AM - 8 May 2017

421 Rewvests B11lkes PAQPP SOHD L
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Jak to sie stato, ze kampania zostata odebrana negatywnie w sie-
ci? Po pierwsze, nie kazdy doszukat sie swoich ksztattéw posrod
propozycji, co niejednokrotnie wyrazono publicznie.

Stopien trudnosci: OO0

O Rys. 5. Twitter

4 Mary Murphy @FastFi 8 May
k- Replying to @FastCompany @Dove

is there a "has a good personality” bottle shape?
@ Mary Murphy . J

b @FastFM

| will destroy you all. pic.twitter.com/zliWvLhlaT
6:54 PM - May 8, 2017
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Jezebel & L 4
@Jezebel

Dove's new diversity in bottle shapes campaign is hilariously stupid
bit.ly/2pnYJ6o
6:55 PM - May 8, 2017

2 62 O 51 people are talking about this

Po drugie, uzytkownicy portali uznali kampanie za seksistowska
(brak butelek w ksztatcie ciata mezczyzny). Pojawiaty sie tez rasi-
stowskie zarzuty, poniewaz butelki Dove sg biate.

Szczesliwie dla marki butelki trafity do nielicznych sklepow, nie
rozpoczeto jeszcze szerokiej dystrybucji, wobec czego mozna
byto wyciszy¢ produkcje i zrezygnowac z promocji. Lekcja na
przysztosc: warto poruszajac tak newralgiczne tematy jak kobie-
ce ksztatty, wzigc¢ pod uwage wiele czynnikéw. Jeszcze lepigj za-
pytac o zdanie osoby postronne, np. influenceréw w sieci.
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4. Great British Bake Off

W ciggu kilku ostatnich lat upowszechnita sie moda na gotowanie,
pieczenie i kuchenne celebracje. Nasze gastronomiczne pasje pod-
sycaja w telewizji takie programy, jak ,Kuchenne Rewolucje”, ,Ma-
sterChef”, ,TopChef” czy ,Ugotowani”. Popularnos¢ zdobywa takze
,Bake Off” - konkurs wypiekow. Nie inaczej dzieje sie za granica.
Jeden z najmodniejszych programéw telewizyjnych w Anglii -, The
Great British Bake Off” - zaliczyt jednak duzg internetowa wpadke.
Ogladany przez miliony ludzi show amatorskich piekarzy, rywali-
zujacych o nagrode, ma w sieci ogromna rzesze fanéw. Niestety,
zasiadajaca w jury Prue Leith ujawnita tozsamos¢ zwyciezcy na
Twitterze na kilka godzin przed finatem programu. Sam tweet
pojawit sie na niespetna 89 sekund, zanim zostat usuniety przez
autorke - byto to jednak wystarczajaco dtugo, aby Swiat dowie-
dziat sie, kto wygrat program. Leith za swdj btad obwiniata zmiane
strefy czasowej - byta wtedy w Bhutanie. Niestety, ttumaczenia
nie byty satysfakcjonujace dla zdenerwowanych fanow.

Podobna sytuacja miata miejsce w Polsce, kiedy to ksiazka zwy-
ciezcy ,Masterchef” pojawita sie na potkach w Empiku, zanim wy-
emitowano finatowy odcinek.

Niezwykle trudne jest zapanowanie nad wszystkimi osobami
zaangazowanymi w duze produkcje - bez wzgledu na to, czy jest
to program, kampania lub konkurs. Warto wprowadzi¢ zawczasu
stosowne klauzule dotyczace jawnosci informacji i przygotowac
Q&A dla przedsiewziecia.

O Rys. 6. Twitter

=5 Prue Leith -
¥ @Prueleith

| am so sorry to the fans of the show for my mistake this
morning, | am in a different time zone and mortified by my error
#GBBO.

12:53 PM - Oct 31, 2017

76,297 ) 2,146 people are talking about this e

5. McDonald’s

To nie kryzysy samodzielnie wybuchaja w mediach spotecznos-
ciowych, to ludzie sa omylni. Najlepiej ilustruje to historia, ktéra
w ubiegtym roku przytrafita sie marce McDonald’s. Historia wy-
darzyta sie na oficjalnym koncie jednej z najwiekszych marek na
Swiecie w okresie poprzedzajacym goracy, internetowy, listopa-
dowy czas - Cyberswieta.

Administratorzy popularnych kanatéw zwykle korzystaja z na-
rzedzi do planowania publikacji. Kalendarz tworzony jest z kilku-
dniowym lub kilkutygodniowym wyprzedzeniem. Naturalne jest
ustawienie kolejki planowanych publikacji, w ktorej to schowat sie
niezauwazony przez nikogo ponizszy tweet.

Na szczescie dla McDonald’s ogromna wiekszos¢ fanéw podeszta
do tematu z duza doza humoru. Przyczynito sie to do sytuacji,

w ktérej McDonald’s nie usunat tweeta, a zamiast tego wszedt
w dyskusje z komentujacymi. To jedna z sytuacji problematycz-
nych, ktéra finalnie zostata przekuta w sukces marki. Zadna pro-
mocja konsumencka marki na Twitterze nie zyskata w ubiegtym
roku tak duzego zainteresowania.

ORYys. 7. Twitter

McDonald's @
@McDonaldsCorp
Black Friday *** Need copy and link****

1:00 AM - 24 Nov 2017

10,775 Retweets 22,891 Likes Q @ . g @ o o @ 3
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6. Tide Pods

LJAmerykanskie media donoszg o nowym internetowym »wy-
zwaniug, polegajacym na umieszczaniu w ustach, a niekiedy prze-
gryzaniu kapsutek z detergentem do prania” - to lead jednego
z najpopularniejszych polskich tygodnikéw. Mato znana w Polsce
marka Tide Podium (producent srodkéw pioracych) musiata zmie-
rzy¢ sie na poczatku roku z niebezpiecznym trendem.

ORYys. 8. Twitter

#tidepods #dankmemes experience the
forbidden fruit for yourselves.

Na YouTube opublikowano tak wiele filméw zachecajacych do
przyjecia wyzwania, ze portal rozpoczat usuwanie nagran jako
niebezpiecznych.

Kapsutki piorace zawieraja etanol i nadtlenek wodoru i sa wyjat-
kowo toksyczne, a ich spozycie doprowadza do ostrych stanéw
zapalnych uktadu pokarmowego. W sytuacje zaangazowali sie
takze urzednicy stuzby zdrowia, ostrzegajac przed uczestnicze-
niem w szalonej zabawie, w wyniku ktorej kilka oséb trafito do
szpitala.
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Stopien trudnosci:

O Rys. 9.SentiOne - Dynamika wypowiedzi w czasie wg Zzrodta
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ORys. 10. Twitter

Lawrence Police & v
@LawrenceKS_PD

How is it 2018 and we have to warn people to not eat laundry
detergent? OK, here goes... Kids, don't eat laundry detergent.
Also, don't smoke meth, twitter.com/41actionnews/s...

22:17 - 10 sty 2018

C2 197 tys. O Ludzie o tym mowig: 69,2 tys. )

Co jednak najbardziej kryzysowe - spozywane przez mtodziez
kapsutki pochodzity od Tide Pods, a filmy zawieraty #tidepods-
challenge, co zmusito marke do dziatania.

Tu warto odpowiedziec sobie na pytanie: dlaczego warto monito-
rowac internet? Odpowiedz w kontekscie Tide brzmi: by by¢ na
biezaco z niekonwencjonalnymi zastosowaniami produktu i méc
dziata¢, zanim stanie sie cos$ nieodwracalnie ztego.

7. H6M - Coolest monkey in the jungle

Kilka tygodni temu media spotecznosciowe (i nie tylko) zyty kryzy-
sem odziezowej marki H&M. Szwedzka firme oskarzano o rasizm za
sprawg zdjecia promujacego w sklepie internetowym bluze z napi-
sem ,Coolest monkey in the jungle”. Prawdopodobnie w samym ha-
sle nie bytoby niczego ztego, gdyby nie fakt, ze modelem byt czarno-
skéry chtopiec. Reakcja i oburzenie internautéw przyczynity sie do
btyskawicznego wycofania bluzy zaréwno ze sklepu internetowego,
jakisklepdw stacjonarnych. H&M publicznie przeprosit. Wielu inter-
nautow wzieto sytuacje za ,przypadkowy rasizm”, chociaz nie bra-
kowato tych naprawde oburzonych zaistniatg sytuacja (zwtaszcza
w USA\). Niestety, sytuacja przeniosta sie takze poza internet. W Re-
publice Potudniowej Afryki H&M musiat czasowo zamknac sklepy,
po tym jak zostaty kilkukrotnie zdemolowane przez oburzonych
klientéw. Marka ogtosita, ze aby zapobiega¢ podobnym sytuacjom
w przysztosci, stworzy w swoich strukturach jednostke odpowie-
dzialna za przeciwdziatanie wszelkim przejawom dyskryminacji.

00000

ORys. 11. www2.hm.com
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8. Podsumowanie

Kryzys wizerunkowy moze przytrafi¢ sie absolutnie kazdej firmie,
a jego przyczyny zwykle sa dla przedsiebiorcéw zaskakujace lub
pierwotnie catkiem niepozorne. Wybrane przeze mnie przyktady
najlepiej pokazuja, jak trudno przewidzie¢ ognisko zapalne: byty
sfrustrowany pracownik, nieusatysfakcjonowany klient czy -
najczesciej — niefortunny dobdr stow opublikowanych przez pra-
cownika lub administratora na profilu firmowym offline i onli-
ne przenikaja sie wzajemnie. Co istotne, dyskusje tocza sie poza
kanatami, ktore marka jest w stanie kontrolowaé (np. profil na
Facebooku) - fora dyskusyjne, poréwnywarki opinii, grupy dys-
kusyjne. Monitoring to jedyna szansa, aby je szybko odnalez¢
i w razie potrzeby interweniowac. Wiele firm dowiaduije sie, jak re-
alnie postrzegana jest ich marka z pozyskanych w sieci insightow.
Sa to niejednokrotnie wartosciowe informacje, poniewaz zawie-
dzeni klienci dzielg sie swoimi przezyciami zdecydowanie czes-
ciej niz ci zadowoleni. Negatywne doswiadczenia pchaja nas do
dziatan. Monitoring internetu pozwala szybko i z powodzeniem
zidentyfikowac¢ potencjalnie szkodliwe dla marki opinie czy kon-
wersacje, zanim jeszcze ich zasieg okaze sie fatalny dla reputacji
firmy (bez wzgledu na to, czy wzmianka pojawita sie w mediach
spotecznosciowych, czy w komentarzu pod artykutem lub na fo-
rum). Warto wykorzysta¢ narzedzia do monitorowania, aby ob-
serwowac komentarze pojawiajace sie w sieci w kontekscie marki
i reagowac btyskawicznie - przede wszystkim na te negatywne. m

9

Monitoring internetu pozwala
szybko i z powodzeniem
zidentyfikowac¢ potencjalnie
szkodliwe dla marki opinie

czy konwersacje, zanim jeszcze
ich zasieg okaze sie fatalny
dla reputacji firmy.
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STRATEGIA WPROWADZANIA

MAREK MODOWYCH NA RYNEK
W OPARCIU O MEDIA SPOLECZNOSCIOWE

Z artykutu nauczysz sie:

Jak budowa¢ strategie marki modowej.

Jakq role odgrywajg media spotecznosciowe w egzekucji strategii marek modowych.
Czemu warto sie wyrdzniac.

Jak budowa¢ autentyczny kontent.

Jak wprowadzi¢ marke modowq na rynek.

Marta 0z6g-Orzegowska
wspotzatozycielka i wspdtwiascicielka
marki KUKUKID

W ciagu 2 lat wprowadzita marke do sprzedazy w 25 krajach. Do niedawna zwigzana zawodowo z firma
LPP S.A., gdzie petnita obowiazki brand managera marek CROPP i SINSAY. Byta odpowiedzialna za stwo-
rzenie strategii pozycjonowania i wprowadzenie marki SINSAY na rynek. Entuzjastka i specjalistka w zakre-
sie nowych mediéw i komunikacji mtodziezowe;j.
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Jok to mozliwe, zeby polska marka sprzedawata w kilkudziesieciu sklepach na terenie ponad 20 kra-
jow w Europie, Ameryce Potnocnej, Australii i Nowej Zelandii? Skqd taka szeroka obecnos¢ zaréwno
w sklepach stacjonarnych, jak i multibrandach internetowych? Jak mozna w kilka miesiecy zbudowac

rozpoznawalnos¢ marki masowej w Polsce?

Czesto stysze takie pytania w kontekscie wspdtzarzadzanego
przeze mnie brandu oraz w zwigzku z moja niegdysiejsza wspot-
praca z marka SINSAY. Oczywiscie recepta nie jest prosta, a roz-
wigzania nie przychodza tatwo.

sinsag BY MARGARET

LIMITED EDITION

GRUNT TO STRATEGIA

To od zatozen strategicznych rozpoczelismy prace nad marka.
Kluczowa jest analiza benchmarkéw. W przypadku marek odzie-
zowych najistotniejsze sa dwa wymiary - estetyczny i komunika-
cyjny. | w obszarze produktu, i jego wizerunku musza zapanowac
jednosc i jasnos¢ budowanego przekazu oraz pojawic sie konse-
kwencja w jego egzekucji. Spojrzmy np. na Nike, ktory od zawsze
w swojej komunikacji podkresla sportowy lifestyle, a we wzorni-
ctwie podaza za najnowszymi trendami. Czy choc¢by Diesel, sty-
nacy z kontrowersyjnych, ale na wskros autentycznych kampanii
reklamowych, ktére precyzyjnie docierajg do grupy docelowe;j.
https://www.youtube.com/watch?v=4HzN6NzKjOY

W przypadku marki KUKUKID strategia zostata oparta na dwo-
istej naturze dzieci, ktére z jednej strony sg zbuntowane, nie do
konca grzeczne, zdrugiej zas - potrafig rozczuli¢ kazdego stodkim
usmiechem i naturalnym zachowaniem.

OKRESLENIE GRUPY DOCELOWEJ, JEZYKA

Istotne jest wejscie w buty klienta. Kiedy przygotowywatam stra-
tegie wejscia marki SINSAY (wprowadzenie marki na rynek miato
miejsce w 2013 r.) na rynek, musiatam gteboko wnikna¢ w Swiat
blogerek modowych, fotoblogéw, zeby doktadnie pozna¢ jezyk
grupy docelowej, jej aspiracje, marzenia i deklarowane gusty. Roz-
poznanie otoczenia klienta pozwala zbudowac przekaz marketin-
gowy na poziomie jezykaiobrazu tak, by marka byta autentyczna.
W przypadku marki SINSAY egzekucja strategii miata miejsce
zardwno przy uzyciu narzedzi offline’'owych, jak i online’owych.
Whasciwie sukces spowodowany byt potraktowaniem tego mar-
keting mixu jako naczyn potaczonych. Na otwarcia sklepow sta-
cjonarnych zapraszano od kilku do kilkunastu blogerek, ktore mia-
ty wysokie zasiegi, dzieki czemu informacje o nowych salonach
docieraty do grupy docelowej z ust influencerdw.

ZNAJDZ SWOJE USP

W przypadku budowania wizerunku marki aspiracyjnej, ktora
cenowo ma by¢ z zatozenia drozsza od konkurencyjnych marek
masowych, bardzo istotne jest znalezienie takich wartosci, ktére
przekonaja klienta, ze to wtasnie ten produkt ma kupic¢. W dobie
rosnacej konsumpcji oraz spadajacej jakosci ta wartosciag moze
konsumentow znajdujg marki produkujace w formule ,Fair Trade”
z organicznych materiatéw. Dodatkowym atutem jest produkcja
zlokalizowana w Europie.

SOCIAL MEDIA W MARKACH MODOWYCH

Marki odziezowe w mediach spotecznosciowych majaz gruntu ta-
twiej, tatwiej niz banki czy dyskonty. Dzieki niemal nieograniczo-
nym mozliwosciom w zakresie budowania $wiata marki brandy
modowe dysponuja catym wachlarzem narzedzi marketingowych
i szerokimi opcjami budowania marketingowego kontentu.
LAUNCH MARKI
https://www.youtube.com/watch?v=8nfmIRYbINc



SiNSAY to polska marka odziezowa dla mtodych dziew-
czyn, ktore nie boja sie modowych eksperymentéw
i Swiadomie kreuja swoj wizerunek. ,I'm good but not an
angel” - to motto, ktére przyjat Sinsay. Marka nalezy do
koncernu LPPS.A.

Po okresleniu grupy docelowej istotne jest okreslenie wtasci-
wych kanatéw komunikacji. Zaréwno w przypadku launchu marki
SINSAY (2012 r.), jak i marki KUKUKID (2013 r.), przy ktorych
miatam okazje pracowad, sita tkwita wtedy we wspdtpracy z od-
powiednimi blogerami. SINSAY, zanim otworzyt pierwsze sklepy
stacjonarne i e-sklep, wystartowat z wtasnym blogiem, tworzo-
nym przez rozchwytywane w tym czasie blogerki - Arete Szpure
z Doing Real Staff Sucks oraz Cajmel. Dzieki temu posunieciu
marka zyskata swoje fanki na dtugo przed wprowadzeniem pro-
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duktu na rynek. Powstat rowniez profil na Facebooku, ktory
przekierowywat ruch na Instagram i blog. Na kanale pojawiaty
sie zajawki pierwszych produktéw marki, dano uzytkowniczkom
réwniez mozliwose wypowiedzi w kwestii produktu - np. wybo-
row kolorystycznych, ktore potem wdrozono w produkgcji. Row-
nolegle budowana byta tez baza kontaktoéw mailowych. Dzieki
zebranej na blogu, Facebooku i Instagramie spotecznosci tatwiej-
sze byto Sciggniecie grupy docelowej do sklepdw stacjonarnych.
Marka budowata napiecie poprzez pokazywanie kuliséw powsta-
wania projektéw ubran oraz kampanii marketingowej. Stylizacje
do pierwszej kampanii zostaty przygotowane przez Arete Szpure,
arelacja z jej przebiegu pojawita sie na jej Instagramie, Facebooku
i blogu.

KUKUKID to marka tworzona w 100% w Polsce przez
trzy mamy szalone na punkcie mody i swoich dzieciakéw.

Wspdtpracujemy z lokalnymi szwalniami i drukarniami.
Swoimi dziataniami biznesowymi chcemy wspierac pol-
skie wtdkiennictwo, a hasto ,fair trade” towarzyszy nam
od samego powstania.

Podobny mechanizm zastosowany zostat w przypadku wpro-
wadzenia na rynek marki KUKUKID. Cho¢ tu sytuacja byta
duzo bardziej skomplikowana z uwagi na niejasne jeszcze rynki
docelowe i bardzo ograniczony budzet (firma byta wtedy jesz-
cze start-upem finansowanym ze $rodkéw wtasnych). Wraz
z rozpoczeciem prac nad pierwsza kolekcjg powstaty profile
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marki na Instagramie i Facebooku. Stworzony zostat tez KU-
KUKID MONSTER (zdjecie maskotki kukukid), ktory wedro-
wat po catym $wiecie, jak filmowy krasnal z Amelii, co stwarza-
to dobry kontent komunikacyjny dla marki. Monster pojawiat
sie w Rzymie, na zaglach na Mazurach czy goracych plazach
indyjskiego Goa. Byta to zajawka pierwszej kolekcji (Monster
byt jej gtéwnym bohaterem), a jednoczesnie préba budowania
globalnego charakteru marki i podkreslenia jej Swiata. Napie-
cie na profilu markina Facebooku i Instagramie budowane byto
odliczaniem kolejnych dni do otwarcia e-sklepu KUKUKID. Jak
sie okazato, strategia przyniosta pozadany efekt w postaci re-
alnej sprzedazy.

ROLA INFLUENCEROW

Prawdziwym przetomem dla KUKUKID okazata sie wspotpraca
z zagranicznymi blogerami. Wymieniany jako jeden z dziesieciu
czotowych blogdéw z modg dziecieca wedtug portalu WGSN (to
odptatny serwis traktujacy o trendach w modzie i designie, ko-
rzystaja z niego projektanci, graficy i marketerzy z branzy) blog
Just by Manon odnalazt marke na Instagramie i zainteresowat
sie kolekcja przypuszczalnie z powodu odpowiednich hashtagdw.
| tak rozpoczeta sie Swiatowa kariera KUKUKID. Po publikacji na
blogu do marki sptynety pierwsze hurtowe zamdwienia z Tajwa-
nu, Australii i Stanéw Zjednoczonych. Brandem zainteresowaty
sie rowniez inne marki, co poskutkowato kolejnymi publikacjami
i zamowieniami.

W zwiazku z aspiracyjnym i niszowym charakterem marki tra-
dycyjne dziatania wspierajace sprzedaz w internecie, jak chocby

Stopien trudnosci: OO0

google adwords czy remarketing, nie przynosza tak dobrych wy-
nikéw jak wspdtpraca z influencerami.

KONTENT AUTENTYCZNY

W przypadkumarek aspiracyjnych duzotatwiej pozyskiwac jest kon-
tent. By¢ moze jest to rowniez kwestia, w przypadku KUKUKIDA
szczegolnie, specyficznej grupy docelowe]. Matki chetnie dzie-
lg sie zdjeciami swoich dzieci i oznaczaja marke, nie maja tez nic
przeciwko udostepnianiu tych zdje¢ na profilu instagramowym
KUKUKID. Bo noszenie KUKUKID jest po prostu cool.

ESTETYKA

Kluczowy element w budowaniu wizerunku marek modowych
stanowi estetyka - to ona sprawia, ze brand jest wyjatkowy, ry-
suje elementy $wiata marki. Dlatego tak wazna jest konsekwen-
cja wizualna. Jesli spojrzymy na takie marki jak Dolce Gabbana,
Gucci, Prada i Channel i przesledzimy ich reklamowa historie, to
7 tatwoscig odczytamy jeden kod komunikacyjny, ktory taczy ich
wieloletnie dziatania kampanijne.

PODSUMOWANIE

Udany launch marki oraz utrzymanie jej na rynku to przede
wszystkim zastuga dobrej od zarania strategii i jej konsekwentnej
egzekucji. Ale to rowniez czujni i baczni marketerzy, trendresear-
cherzy, ktérzy nadazaja nad rozwojem medidw i dopasowaniem
kontentu do ich dynamicznego charakteru.m
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| BUDOWANIE SPO+ECZNOSCI -
UBEZPIECZENIA W SOCIAL MEDIACH

Z artykutu nauczysz sie:

Social media wymagajqg dtugofalowego planowania. Decyzja o wejsciu w poszczegdine
kanaty nie moze by¢ podjeta ad hoc.

Trzeba zrobi¢ doktadne badania w poszczegdlnych grupach docelowych, by komunikacja
w social mediach mogta odpowiada¢ na potrzeby odbiorcow, by spetniata ich oczeki-
wania i by byta spdjna z markaq.

Social media to inwestycja - dobry content to czas i naktady finansowe. Tu nie ma drdg
na skroty.

Nawet trudna branza moze sie doskonale komunikowa¢ w SM i budowa¢ tam kluczowe dla
siebie spotecznosci.

Komunikacje tworzg ludzie - nie boj sie pokazywac ekspertéw, nie kryj sie za logo firmy.

Agnieszka Durska
specjalista ds. mediow spotecznosciowych, Polska
Izba Ubezpieczen

Z wyksztatcenia politolog i specjalistka ds. sto-
sunkéw miedzynarodowych, wieloletni  prak-
tyk komunikacji, specjalistka ds. public relations
7 19-letnim doswiadczeniem zaréwno po stronie
agencji, jak i klientow. Wyktadowca akademicki,
autorka tekstow. W latach 2014-16 wspotprowa-

dzita portal contentowy PZU ,Dajemy Rade” jako
jego redaktor naczelna. Byta szefowa komunikacji
w porownywarce mfind. Specjalistka ds. mediow
spotecznosciowych, ktérymi zajmowata sie m.in.
w ,Gazecie Wyborczej”. Od ponad trzech lat pra-
cuje z influencerami. W PIU jest odpowiedzialna
m.in. za komunikacje w mediach spotecznoscio-
wych, prowadzenie kampanii informacyjnych
i edukacyjnych w tych kanatach oraz relacje ze
spotecznoscia.
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Stopien trudnosci:

Ludzie pracujgcy w danej branzy powinni by¢ przekonani do tego, jakg wartos¢ wnoszq w zycie
spoteczne. Inaczej trudno oczekiwa¢ od innych, by te branze doceniali. W badaniach wizerunko-
wych ubezpieczyciele wypadli jako branza umiarkowanie pozytywna, ale zachowawcza i mato no-
woczesna w tresci komunikacji, kanatach dotarcia i procesach obstugi. Aby wykorzysta¢ potencjat,
jaki wnosimy w polskg gospodarke i przewage w komunikacji, jakg dzieki temu mamy, musielismy
przetamac wtasne postrzeganie branzy. Pomoégt w tym pierwszy kompleksowy raport branzowy oraz

uruchomienie kanatéw w social mediach.

Strategia obecnosci Polskiej Izby Ubezpieczen w social mediach
oparta jest na wynikach pogtebionej branzowej analizy. Gtéwna
osig komunikacji nastart w SM byt raport branzowy , Jak ubezpie-
czenia zmieniaja Polske i Polakéw”.

Postawilismy na wzmocnienie obecnosci ekspertow PIU w sieci
oraz budowanie spotecznosciidostarczanie contentu najwazniej-
szym grupom docelowym.

Obecnos$¢ w mediach spotecznosciowych
nie jest zawsze konieczna

Decyzja o uruchomieniu komunikacji w mediach spotecznoscio-
wychw zadnej instytucji czy firmie nie powinna by¢ podejmowana
ad hoc. Dotyczy to zaréwno matych, lokalnych firm, korporacji, jak
i organizacji. Stworzenie fanpage’a na Facebooku czy profilu na
Twitterze jest proste, ale brak wiedzy i pomystu na to, co i komu
chcemy moéwi¢, moze by¢ brzemienny w skutkach, bo uderzy
W nasz wizerunek i zaufanie, jakie ma do nas otoczenie. Odbiorcy
oceniaja nas po tym, co zamieszczamy. Jest to szczegdlnie istotne,
gdy méwimy o obecnosci w social mediach instytucji reprezentu-
jacej cata branze. Dobra komunikacja moze da¢ namsilng przewa-
ge na rynku i wptynac¢ nazmiane postrzegania catej branzy.

Zanim wiec zapadng jakiekolwiek decyzje, potrzebna jest analiza
sytuacji wyjsciowej. Obecnos¢ w social mediach wbrew pozorom
nie jest dzi$ bezwzgledna koniecznoscia, jesli to, jak komunikuje-
my sie z otoczeniem poza nimi, jest konsekwentne i wystarczaja-
ce. Na pewno zas nie jest konieczna obecno$¢ w kazdym kana-
le i za wszelka cene. Instytucje branzowe maja rézny charakter,
komunikacja uzalezniona jest od statutu organizacji i zgody jej
cztonkdw na sposdb reprezentacji branzy. Wiele z nich realizuje
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Dobra komunikacja

moze da¢ nam

silng przewage na rynku

i wptyngé na zmiane
postrzegania catej branzy.

gtownie cele legislacyjne, lobbingowe, o czym informuje firmy
cztonkowskie w komunikacji wewnetrznej, bez potrzeby szersze-
go wychodzenia do otoczenia branzy, bo to lezy juz w gestii po-
szczegdlnych cztonkdw.

To sg kwestie oczywiste, ale wielu marketerdw i szeféw firm ule-
ga presji ,bowszyscy sg”. Jesli w social mediach sg twoi odbiorcy
i okazuje sie, ze w inny sposob coraz trudniej ci do nich dotrzed,
a przede wszystkim, jesli obecnos¢ w tych kanatach przyniesie
korzysci twojej organizacji lub branzy, opracuj strategie komuni-
kacji, ktora uwzgledni statg obecnosc¢ na portalach spotecznos-
ciowych. Stata - zatozenie profilu i znikanie po jakims czasie nie
bedzie o tobie dobrze swiadczyto. Kosztowna, bo komunikacja
w social mediach to inwestycja. Angazujaca, poniewaz to dzia-
tania wymagajace aktywnego tworzenia spotecznosci. Jesli sie
wahasz, by¢ moze przyktad tego, jak podeszlismy do obecnosci
w mediach spotecznosciowych w Polskiej Izbie Ubezpieczen,
bedzie dlaciebie inspiracja. Tak, to jedna z tych ,trudnych” branz.

Sytuacja wyjsciowa - rzetelna analiza
to poczqgtek kazdej strategii komunikacji

Obecnos¢ w social mediach przez dtugi czas nie byta w Izbie
brana pod uwage, nie byta tez konieczna. PIU jako organizacja
branzowa skupia sie na dziataniach prawnych, cztonkowie maja
do dyspozycji wewnetrzna platforme informacyjna, a komuni-
kacja zewnetrzna opierata sie na relacjach mediowych. Eksperci
Izby prowadza liczne wydawnictwa, przygotowuja opracowania
i raporty skierowane do cztonkéw. Izba jest tez organizatorem
wielu waznych branzowych seminariow i konferencji. Dlaczego
uznalismy, ze to juz niewystarczajace i branza musi w inny spo-
sob informowac o swoich aktywnosciach? Zmiana podejscia
zwiazana byta z wynikami badan wizerunkowych oraz diagnoza
reputacji sektora ubezpieczen, przeprowadzonymi na zlecenie
PIU przez Deloitte na przetomie 2016 i 2017 r. Byta to pierw-
sza tak kompleksowa analiza, ktérej wyniki zakomunikowalismy
catej branzy.

Badanie objeto kilka kluczowych grup interesariuszy: zaktady
ubezpieczen, konsumentdéw, partnerdéw biznesowych oraz de-
cydentéw i lideréw opinii. Odbyty sie warsztaty oraz sesje gru-
powe w towarzystwach, wywiady z przedstawicielami wtadzy
publicznej, organizacji branzowych oraz ekspertami i liderami
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opinii oraz krytykami branzy. Przebadano prébe 300 agentow,
multiagentow oraz brokerow (wywiady telefoniczne, badanie
ilosciowe CATI) oraz grupe 1000 klientéw. Przeanalizowano
social media.

O Rys. 1. Diagnoza reputacji branzy ubezpieczeniowej przeprowa-
dzonanapodstawie badan przez Deloitte Polska w listopadzie 2016r.

Wizerunek towarzystw ubezpieczeniowych jest mato wyrazisty

Co méwiqg o nas klienci, decydenci, krytycy.
Co moéwimy o sobie sami?

Badania pozwolity zdiagnozowac kilka waznych dla komunikacji
problemdéw. Jak sie okazato, dotyczyty one gtéwnie pasywnosci
branzy ubezpieczeniowej, a nie negatywnego wizerunku.

O Rys. 2. Diagnoza reputacji branzy ubezpieczeniowej: ubezpiecze-
niaainne branze
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Ogolna opiniaklientoéw natemat branzy jest podobna jak na temat
bankow i firm telekomunikacyjnych. Jednak klienci wskazali, ze na
tle tych branz wizerunek ubezpieczen jest mato wyrazisty. Klienci
doceniaja ubezpieczenia, ktore dostarczajg im realnych korzysci.
Jednak ten potencjat reputacyjny nie jest wykorzystany. Przy pa-
sywnej postawie ubezpieczycieli wizerunek konstruowaty gtéw-
nie negatywne komunikaty zewnetrznych podmiotéw (mediéw
i kancelarii odszkodowawczych) na temat problemow z likwidacja
szkdd. Ten temat angazowat klientéw zwtaszcza w social mediach.
Likwidowanie szkody to moment, w ktérym klienci z géry zakta-
dali, Ze proces ten jest trudny, a oni chcieliby - co zrozumiate - jak
najszybciej zapomniec o przykrej sytuacji zwigzanej ze szkoda.
W badaniu branza dostata jasne wskazéwki, co w tym zakresie
wymaga statego ulepszania.

Opinie dotyczace likwidacji szkéd nie zawazyty na ogdlnej ocenie
zaufania do ubezpieczycieli. Konsumenci sg przekonani o uczci-
wosci branzy, zwtaszcza tej, w ktérej rekach spoczywa ich bez-
pieczenstwo finansowe. Poziom zaufania do ubezpieczycieli jest
poréwnywalny do tego, jakim cieszy sie policja, stuzba zdrowia,
sady czy szkolnictwo. Pozytywny wizerunek branzy i zaufanie do
niej buduja gtownie agenci. Wyrdzniajace sie w wizerunku cechy:
opiekunczosc¢ibezpieczenstwo tow duzej mierze ich zastuga. Bez
watpienia agenci petnia tez wazna role w upowszechnianiu wie-
dzy ubezpieczeniowej. Jej braki sg kolejnym czynnikiem ostabiaja-
cym wizerunek branzy.

O Rys. 3. Diagnoza reputacji branzy ubezpieczeniowej: jak konsu-
menci personifikujg ubezpieczenia
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+ Kobieta
= Okolo 40-50 lat
+  Matka

+ Zawdd zwiazany z praca dla innych
(terapeutka, pielegniarka)

+ Jasny ubior; skromny, ale schludny

Ciepla

Wzbudza zaufanie

Spokojna

Kompetentna

Usmiechnieta, pogodna

Ubezpieczenia to w oczach klientow ,40-letnia pielegniarka, cie-
pta, wzbudzajaca zaufanie, spokojna, kompetentna, cho¢ zmeczo-
na”. To pozytywnie odréznia ubezpieczycieli od bankowcow. Ci
postrzeganisajako ,agresywni,dbajacy o wtasne interesy, mtodzi,
dobrze ubrani mezczyzni”.

Brak inicjatywy i komunikacyjng biernos¢ w wizerunku branzy
podkreslali tez decydenci. Podczas wywiadow padaty sformuto-
wania Swiadczace o tym, ze ubezpieczyciele sami nie zdajg sobie
sprawy z wtasnego potencjatu dla gospodarki i nie posiadajg na-
rzedzi do wykorzystania tej pozyciji.

Co ciekawe, wyniki badan uswiadomity nam, ze réwniez we-
whnatrz branzy tak postrzega sie ubezpieczenia. Osoby odpowie-
dzialne za komunikacje w firmach uznaty, ze branza jest pasyw-

b4

Ubezpieczenia

to w oczach klientow
.40-letnia pielegniarka,
ciepta, wzbudzajgca zaufanie,
spokojna, kompetentna,

cho¢ zmeczona”.
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Stopien trudnosci:

na i nie moéwi dostatecznie o swojej roli, co moze wptywac na jej
postrzeganie przez klientéw. Specjalisci ds. PR wskazali réwniez,
Ze branza w niewystarczajacy sposéb edukuje na temat bezpie-
czenstwa oraz przed aktywna komunikacja zastania sie regulacja-
mi. Istotnym spostrzezeniem byto wskazanie, ze brakuje wiary we
wspotprace pomiedzy towarzystwami, co zniechecato do wspol-
nych inicjatyw.

O Rys. 4. Raport ,,Jak ubezpieczenia zmieniaja Polske i Polakow” -
z tych liczb nie zdajemy sobie sprawy
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Obecnos¢ w social mediach musi by¢ spgjna
z dotychczasowq strategig komunikacji

O Rys. 5. Najwazniejsze dane z raportu na Facebooku
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Aktywnos¢, wspodtpraca i zmiana nastawienia do branzy we-
wnatrz niej, by skutkowato to wzmocnieniem pozytywnego wize-
runku na zewnatrz, staty sie celami kolejnych dziatan. Wszystkie
udato sie pogodzi¢ stworzeniem raportu ,Jak ubezpieczenia
zmieniaja Polske i Polakéw”. To pierwszy tego typu raport bran-
Zowy W naszej czesci Europy, ktory pozwolit w jasny sposob
pokazac wptyw ubezpieczycieli na zycie gospodarcze i spotecz-
ne w skali makro i mikro. W jego stworzenie zaangazowaty sie
wszystkie firmy. Przesytaty nie tylko dane, réwniez aktywnie
wspotuczestniczyty w opracowaniu komunikacji raportu. Dane
zebrat i opisat Deloitte Polska. Raport jest bez watpienia wyjat-
kowym dokumentem ze wzgledu na zaangazowanie, naktad pracy

00000

i skale opracowania. To niezwykle wartosciowy content, ktory
pozwolit nam na uruchomienie kanatéw social mediowych
i budowanie spotecznosci, a wiec realizacje tego, o co wnoszono
podczas badania wizerunku.

O Rys. 6. Komunikacja raportu ,Jak ubezpieczenia zmieniaja Polske

i Polakow” na FB - przygotowali$my posty obrazujace najwazniej-
sze dane
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O Rys. 7. Strona raportu ,Jak ubezpieczenia zmieniaja Polske i Pola-
kéw” - raport w sieci
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Strategia komunikacyjna Izby od lat opiera sie na wytwarzaniu
eksperckiego i unikalnego contentu. Raport doskonale wiec wpi-
suje sie w to, co robilismy i robimy. Badania wizerunkowe i praca
nad nim uswiadomity nam jednak koniecznos$¢ znacznie szerszego
popularyzowania wiedzy niz dotychczas. Raport nauczyt nas in-
nego, prostszego przedstawiania wiedzy na temat rynku.

Bez watpienia dodat nam komunikacyjnej odwagi. Wraz z nim
powstat landing page: https://dziekiubezpieczeniom.pl, materiaty
wideo oraz grafiki, ktore wykorzystalismy w Swiezo zatozonych
kanatach SM. Premiera raportu odbyta sie podczas konferencji
prasowej w Warszawie, fragmenty dotyczace gospodarki poka-
zywalismy jednak wczesniej, m.in. podczas Kongresu 590 w Rze-
szowie. Komunikacja zaktadata tez szeroka wspotprace z mediami
tradycyjnymi, influencerami i liderami opinii. Raport trafit do sa-
morzadowcow, politykdw, przedstawicieli Swiata biznesu.

Przede wszystkim zas$, dzieki publikacji danych z raportu, mieli-
$my doskonaty start w social mediach. Sredni organiczny zasieg
postow siegnat 6 tysiecy w pierwszym miesigcu, co przy nowym,
branzowym fanpage'u i liczbie fandw ponizej tysiaca, uwazamy za
spory sukces.



KOMUNIKACJA W SOCIAL MEDIA

Celowa komunikacja przynosi efekty

Postawilismy na celowa komunikacje z wybranymi, najwazniej-
szymi dla nas grupami odbiorcéw, ktére wskazaty nam badania
wizerunkowe. Dobry content i jego przemyslana i dobrze zapla-
nowana dystrybucja dadza lepsze i bardziej wymierne rezultaty
niz reklamy kierowane do wszystkich czy akcje wizerunkowe, kté-
re sa najczesciej efektem badan wizerunku. Stawiamy na dtugofa-
lowe, systematyczne dziatania.

Content zwigzany z raportem oczywiscie po jakims czasie wyczer-
patby sie. Jednoczes$nie wiec z opracowaniem materiatow doty-
czacych jego promocji, pracowalismy nad tym, by stworzy¢ kolejne
dobre Zrédta tresci. Stworzylismy dwa miejsca w sieci, blogi, ktére
sa podstawa naszej komunikacji w social mediach. Dzieki nim moze-
my w przystepny sposéb popularyzowac wiedze ubezpieczeniowa,
pokazywac istotne dla rynku wydarzenia, omawia¢ wazne procesy
czy wreszcie pokazywac opinie ekspertow. Raport branzowy bez
watpienia tez przystuzyt sie lepszemu startowi blogéw. Sa to: blog
ekspercki PIU - blog PIU (https://piu.org.pl/blogpiu), ktory wystar-
towat w listopadzie 2017 r. oraz portal poradnikowy ,Na wypadek
gdy” (https://nawypadekgdy.pl), ktory miat premiere pod koniec lu-
tego tego roku. Pierwszy skierowany jest do profesjonalistéw. Pisza
na nim eksperci Izby, ale do wspdtpracy zapraszamy tez ekspertéw
z firm czy z rynku. Postawilismy na spersonalizowanie komunika-
cji na nim. Eksperci biora tez czynny udziat w promowaniu swoich
wpisow, aktywnie wspdttworza spotecznose wokot Izby iw branzy.

O Rys. 8. Blog ekspertow PIU - inspiracje dla branzy, opinie
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UBEZPIECTYCIELE UPOWSZECHNIA PPK.  KOMUNIKACIE

Blog poradnikowy stworzylismy nie tylko z myslg o tym, by posze-
rza¢ wiedze ubezpieczeniowa Kowalskiego, co okazato sie wazng
potrzeba, ale rowniez po to, by utatwic prace agentom. To grupa,
ktora w badaniach wizerunkowych okazata sie dla branzy nos-
nikiem pozytywnego tadunku. Dostarczajac agentom content,
wzmacniamy wiec ich role i dobre postrzeganie. W dtugofalowe;j
perspektywie dzieki takim dziataniom bedziemy jako branza mo-
gli przekonujaco, aktywnie i znacznie szerzej niz dotychczas brac
udziat w dyskusjach w mediach spotecznosciowych, réwniez tych
dotyczacych likwidacji szkod. Takie dziatania sprawig rowniez —
i to jest dla nas bardzo wazne - ze powoli pojawiac sie beda inne,
ciekawe tematy zwigzane z ubezpieczeniami.

Jednak autorytarne dziatania, w ktorych to my jako Izba wyzna-
czalibysmy kolejne tematy, nie bytyby skuteczne. Analiza wize-

runku, a pdZniej raport wptywu pokazat nam, jak duze znaczenie
ma aktywne budowanie spotecznosci. Zatozylismy grupe ,Ubez-
pieczeniowe know how” na Facebooku, powigzang z naszym
profilem, dzieki ktérej mozemy na biezaco dowiadywac sie o po-
trzebach komunikacyjnych agentow, ale tez dostajemy niezwykle
cenny feedback dotyczacy contentu, ktéry dla nich tworzymy, dla
nichiich klientéw. Grupa dziata od lutego br. W ciggu miesiaca do-
taczyto do niej ponad 300 osdb. Jako organizacja branzowa tym
samym otworzylisSmy sie na znacznie szersza niz dotychczas ko-
munikacje wewnatrz branzy.

O Rys. 9. Blog dla 0séb spoza branzy, ktore szukaja dobrej i pewnej
wiedzy na temat ubezpieczen
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O Rys. 10. Grupa ,Ubezpieczeniowe know how” dla agentow
ios6b z branzy - dzielimy sie wiedza, konsultujemy content
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ORys. 11. Content, ktéry dostarczamy, jest przydatny - prawie 400
udostepnien organicznych

Podsumowujac, obecnos¢ w mediach spotecznosciowych Polskiegj
Izby Ubezpieczen to wynik pogtebionej analizy branzy. Badanie
wizerunkowe wskazato nam cele spotecznosciowej komunikacji.
Dato impuls do stworzenia wysokiej jakosci contentu, ktory bez
watpienia utatwit nam start w kanatach SM. Dzieki takiej strategii
mozemy podejmowac kolejne spdjne dziatania komunikacyjne. Ich
cel to stworzenie jeszcze lepszego klimatu dla ubezpieczen oraz
lepsze wykorzystanie naszego potencjatu.m
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JAK TWORZYC CONTENT NA BLOGA? -
OD INSPIRACIJI PRZEZ FORMATOWANIE

PO PROMOCJE TRESCI

Z artykutu nauczysz sie:

Co majg Buyer Persony do Twojego bloga i jak dopasowa¢ content do odbiorcy.
Ktore typy contentu czytelnicy udostepniajg najchetniej.

Dlaczego warto zadba¢ o urozmaicony format tresci i jak mozesz to wykorzysta¢ na
swoim blogu.

Co to jest reguta 80/20.

Jak recycling tresci moze podnies¢ Twoje statystyki.

Edyta Kowal content marketingu - Content Espresso. Wczesniej
content marketing manager & editor redaktor naczelna Proto.pl, najwiekszego portalu

branzowego o PR w Polsce i PR-owiec wspieraja-
W Prowly odpowiada za strategie contentmar-  cy takie marki jak Castrol czy Evenea. Udziela sie
ketingowa i prowadzi miedzynarodowy serwis  ekspercko na tamach rodzimych i zagranicznych
poswiecony public relations - Prowly Magazine.  mediéw. Pisze gtéwnie o komunikacji, contencie
Inicjatorka spotkart branzowych dla praktykow isocial mediach.




CONTENT MARKETING

obry content wyrdznia sie na tle reszty i jest dla czytelnika uzyteczny. Dzieki niemu zyskujesz
miano eksperta, budujesz swdj rynek i osiggasz przewage nad konkurencjq. Jest jednak kilka
zasad, ktérych powinienes sie trzymac - zwtaszcza, jesli postawites na bloga.

Jak tworzy¢ content na bloga?

Zacznijmy od pytania, dlaczego w ogdle warto. Bo tres¢ posze-
rza Twdj zasieg: dociera do tysiecy odbiorcow i motywuje ich
do okreslonych dziatan, a to w konsekwencji generuje zyski dla
Twojej firmy. Dzieki content marketingowi tworzysz autentycz-
ne relacje, a Twoj odbiorca (docelowo - klient) otrzymuje odpo-
wiedZ na swoje potrzeby - w formie racjonalnych argumentéw
i okreslonych korzysci, bez zbednej i nachalnej perswazji, ktérej
tak unika, stosujgc w tym celu choc¢by AdBlocka. Ok, nie jest to
najszybszy sposéb na zbudowanie silnej pozycji eksperckiej, ale
7 pewnoscia jeden z najbardziej angazujacych, a przez to - sku-
tecznych.

Kiedy decydowalismy sie ponad dwa lata temu na uruchomienie
bloga Prowly Magazine, wiedzielismy, ze na efekty trzeba bedzie
troche poczekad. Zwtaszcza, ze nasz online’'owy magazyn z zato-
zenia nie byt typowym blogiem produktowym, na ktéry wrzuca-
libysmy informacje o nowosciach na naszej platformie i reklamo-
wali produkt. Magazyn miat by¢ blogiem, na ktéry wchodziliby
nasi potencjalni klienci w celu poszerzania swojej wiedzy na temat
public relations. Miat by¢ dla nich Zrédtem informacji takim jak PR
Daily, Spin Sucks czy PR Week. Miat przyciggac¢ waznymi dla PR-
owcow tematami, angazowac i... budowac zaufanie. Zaufanie zas
w potaczeniu z edukacja (uswiadamianiem czytelnikdw o potrze-
bie podazania za zmieniajacym sie rynkiem i korzystania z najlep-
szych dostepnych narzedzi) sprawito, ze Prowly staje sie dzi$ dla
nich wyborem nr jeden, kiedy w koncu dojrzewaja do decyzji, by
skorzystac¢ z nowych technologii w swoich dziataniach public re-
lations. Win - win. Tworzysz wartosciowe tresci, ktére odpowia-
daja na potrzeby Twojego odbiorcy, zyskujesz miano eksperta, bu-
dujesz swéj rynek i osiagasz przewage nad konkurencja. Nie bez
kozery content marketing docenity najwieksze firmy na Swiecie:
GE Electric, Allegro, Intel, RedBull. Nie oznacza to jednak, ze jest
torozwigzanie zarezerwowane tylko dla duzych graczy. Doskona-
le sprawdza sie w przypadku matych firm czy ekspertow, ktérzy
lubia i chca dzieli¢ sie swoja wiedza i doswiadczeniem, a przez to
docierac¢ do wiekszej liczby czytelnikow.

Na co postawi¢, gdy zdecydujesz sie na blog?

Po pierwsze: odbiorca

Jest taki termin - Buyer Persona - o ktorym na pewno stysza-
tes, ale by¢ moze taczysz go jedynie ze sprzedaza. Sek w tym, ze
tak jak w sprzedazy, tak i w contencie musisz wiedzie¢, do kogo
,mowisz”. Trywialne? Tak, ale wierz mi, wielu Twoich blogujacych

kolegéw i kolezanek jeszcze nie odrobito tej lekcji. | gwarantu-
je Ci - ich Google Analytics kresli bardzo smutne wykresy. Tak
ujeta ten problem Karolina Gadzimowska, do niedawna spec od
PR-uwspierajacy La Manie, od niedawna freelancerka i ekspertka
wspierajgca POP-UP Grupe Olki Kazmierczak: ,Zazwyczaj marki
bazuja na wiedzy opartej o pewne wyobrazenie klienta idealne-
g0, a niekoniecznie na realiach, czyli analizie klientow, ktorzy rze-
czywiscie pasujag do profilu marki pod wzgledem sity nabywczej”.
Btad, za ktory stono zaptacisz. Jak go unikngc¢? Rozpracowujac
swojego odbiorce na czynniki pierwsze. | nie o taki poziom szcze-
gbtowosci mi chodzi:

ORys. 1

Zrédto: marketoonist.com

WHO ELSE SHOULD
WE TARGET?

@ marketoonist.com

Musisz zna¢ go jak wtasng kieszen. Pam Didner, jedna z najbar-
dziej wptywowych specjalistek od content marketingu (wedtug
Top Rank Marketing), podkresla, ze wszystko sprowadza sie do
zadawania wtasciwych pytan, czyli takich, ktére zacheca odbior-
ce do podzielenia sie z Toba dodatkowymi cennymi informacjami,
na bazie ktoérych lepiej go zrozumiesz, a przez to dostarczysz mu
sprofilowany content. By¢ moze bedziesz musiat zadac to samo
pytanie kilka razy, ale w innej formie. Najwazniejsze, zebys nie
konstruowat ich zbyt ogélnie. Duzo lepiej niz ,Czego oczekujesz,
czytajac mojego bloga?” sprawdzi sie pytanie w stylu: ,Jakie wy-
zwania sg teraz dla Ciebie najwazniejsze?” albo ,Jakie problemy
chcesz rozwigzac?” lub ,Jakie funkcje dodatbys do naszego obec-
nego pakietu?” czy nawet ,Co sprawia Ci najwieksza trudnosc
podczas wykonywania swoich obowigzkdw?”.
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Skad brac te informacje na temat odbiorcy?
wywiady (wewnetrzne / zewnetrzne),

research,
ankiety,
analityka.

Kogo powinienes przepytac? Nie tylko odbiorce kon-

cowego:
sprzedaz,
customer service,

menedzerdw linii biznesowej,

klientow,
niedosztych klientow,

klientow, ktérzy zrezygnowali.

Efekt? Na przyktad taki, o jakim wspomniata podczas ostatniego
Content Espresso Anna Kreiser z DIGITALKOD Consulting:

Po drugie: tres¢ i forma

- jezyk

Skorowiesz juz,dokogo piszesz, popracuj nad forma. Uzywaj pro-

stego jezyka. Dlaczego?

O Rys. 2. Buyer Persona Institute: przyktadowy szablon Buyer Persony

Jack Miller

Adam Grant ujatby to tak: ,Good communicators make themsel-
ves look smart. Great communicators make their audiences feel
smart”. Jesli czytasz tekst z tatwoscia, do tego odpowiada on na
Twoje potrzeby, chetniej dzielisz sie nim z innymi, wchodzisz w in-
terakcje z autorem lub zaznaczasz przy nim kciuk do gory. A przy
tym nie czujesz sie niekompetentny - jak wtedy, gdy co drugie
stowo musisz sprawdzi¢ w stowniku. Wierz mi, nikt nie lubi tego
stanu.

Jakis czas temu Shane Snow z Contently, ktérego miatam oka-
zje poznac¢ podczas Filmteractive Festival, zainspirowat mnie
do sprawdzenia mojego tekstu opublikowanego na Prowly Ma-
gazine pod katem trudnosci w jego odbiorze. Okazato sie, ze
pisze na poziomie zrozumiatym dla licealisty. Wynik Shane’a to
poziom ésmoklasisty. Czy to oznacza, ze pisze lepiej? No nie.
Wiesz, jaki poziom wedtug indexu Flesch-Kincaid maja teksty
Ernesta Hemingwaya, jednego z najbardziej wptywowych pi-
sarzy XX w.? Otéz ten noblista, nagrodzony takze zreszta Pu-
litzerem, pisat gtéwnie na poziomie czwartoklasisty.

Narzedzia, ktére przydadza Ci sie do analizy zachowan
odbiorcéw: HotJar, Google Analytics, Facebook (Audien-

ce Insights), LinkedIn Marketing Solutions (Website De-
mographics).

| want to optimize how the support
ticketing system works 1o capture
product feedback better”

Jack as been working in customer
support for the past fifteen years and
loves it. He is very tech savwy and
enfoys helping others. On a dally
basis, he provides customer service

and audits accounts focusing on KPL
When there’s a problem, he always
prefers to deal with clients personally:
He wants the system to be easy and
intuitive so he can find solutions
easily.

Age: 43

Work: Operations/Supportj
Family: Married

Location: Seattle, WA
Character: The Authentic

Bio

Jack as been working in customer support for the past fifteen
years and loves it He Is very tech savvy and enjoys helping
others. On a daily basis, he provides customer service and audits
accounts focusing on KPL. When there's a problem, he always
prefers to deal with clients personally. He wants the system to be
easy and intuitive so he can find solutions easily.

Goals

* To reduce churn
* To help educate advertisers

= To transition toward emall / automated customer service

Frustrations

*» Confusing UX for advertisers leading to increased tickets

* Logging the calls manually
= Multiple steps to completing & ticket

Personality

Introvert
Analytical
Conservative

Passive

Motivations

Incentive

Extrovern

@ Preferred Channels
Creative Traditonal Ads
o |
Liberal Online & Social Media
[ BEee—————=
Active Referral



- emocje

Poza jezykiem nie bez znaczenia sa tez emocje, ktore wzbudzasz.
Ludzie chetniej dzielg sie contentem, ktéry ich bawi, inspiruje lub
dziwi. Zbadat to jaki$ czas temu BuzzSumo, analizujgc 10 tys. tre-
sciwinternecie.

O Rys. 3. OkDork/BuzzSumo: najpopularniejsze emocje w con-
tencie
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Joy (149"

Okpork

chce nim $wiadomie epatowac.

W badaniu What Makes Content Go Viral? Jonah Berger, autorka
Contagious: Why Things Catch On, i Katherine Milkman, profesor
z Uniwersytetu w Pensylwanii, dowiodty np., ze content serwo-
wany przez ,New York Times”, ktéry wzbudzat w czytelnikach
7t0s¢, osiggat 0 21% lepsze wyniki od pozostatych tresci. Pytanie,
czy chceszis¢ w te strone.

- format

Jesli zalezy Ci na odstonach, nowych uzytkownikach i zasie-
gach, bedziesz eksperymentowat takze z formatem swoich
tresci. Oczywiscie nikt nie zmusi Cie do publikowania codzien-
nie quizow (te wedtug BuzzSumo udostepniamy najczesciej).
Ale zwrd¢ uwage na to, by tekst miat przykuwajacy oko tytut,
byt przejrzysty i uporzadkowany, czyli tatwy do skanowania
wzrokiem i szybkiego przegladniecia. Zyjemy w biegu i coraz

wiecej tresci konsumujemy, uzywajac smartfondw (robi tak juz
64% Amerykanow).

Zlist najlepiej radza sobie te zawierajace 10 elemen-
tow (osiagaja 4 razy lepsze wyniki niz te z 23 elementami,
ktére w rankingu BuzzSumo znalazty sie na 2. miejscu).

CONTENT MARKETING

By lepiej angazowac, powinnismy:

e stosowac krotkie zdania i akapity,

e uzywac punktory,

* stosowac tatwe w odbiorze czcionki.

Dobrze sprawdzaja sie rowniez posty w formie list, posty ze zdje-
ciami, teksty typu how to, infografiki czy materiaty wideo.

ORys.4.BuzzSumo: popularnosc tekstow w zaleznosci od formatu

Average Shares by Content Type

: l I I . I I
ok
Al

List Infographic  How to What Why Video
content article post post

Y HOAH KAGAN Buzzs umé\

Po trzecie: dystrybucja i promocja

Reguta 80/20. Znasz? 20% Twojego czasu przeznaczonego na
tworzenie tresci, 80% - na dystrybucje. Niektérzy proponuja
mata wariacje: 70/20/10 i 10% poswiecaja na testowanie no-
wych rozwigzan, ktére przypadna do gustu odbiorcom. | ta opcja
sprawdza mi sie najlepiej.

Zatézmy, ze masz Swietny tekst, zaprosites do niego kilku eksper-

tow, ktérzy udzielili ciekawych komentarzy, albo wspomniates ich

z imienia i nazwiska. Co robisz, poza wrzuceniem posta na blog?

e Powiadom o publikacji zainteresowanych tematem: Andrzej
Gruszka, ktéry swego czasu wydawat kwartalnik branzowy
,Marketing Progress’, za kazdym razem przed publikacjg wy-
sytat autorom specjalny link do materiatu oraz grafike, ktérej
mogli uzy¢, udostepniajac e-book w swoich kanatach.

O Rys. 5. Spersonalizowana grafika od Marketing Progress, wyda-
nie jubileuszowe

WIARYGODNOSC MARKILIEI PRZEKAZY i
W DOBIE FAKE NEWSGW s
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» Oznacz wypowiadajacych sie dla Ciebie ekspertéw w poscie
na Facebooku, LinkedIn czy Twitterze - dzieki temu oni sami
i ich znajomibeda mogli ten post polubi¢ lub udostepni¢, przez
co zwiekszg jego zasieg.

o Wysdlij link do tekstu swoim subskrybentom (postaraj sie da¢
im cos$ extra - niech dostana ten tekst wczesniej niz Twoi follo-
wersina Facebooku albo niech dostang wersje tekstu z dodat-
kowymi materiatami. Pokaz, ze doceniasz ich lojalnosc).

e Popros zaprzyjaznionych influencerow o wsparcie w dystry-
bucji - pamietaj, by wybrac tych, ktérych temat moze faktycz-
nie zainteresowac, nie spamuj skrzynek wszystkich, ktérych
zZnasz.

» Dopasuj swoje copy do kanatu, w ktérym dzielisz sie postem,
w16z w to nieco wiecej wysitku niz klikniecie ,kopiuj — wklej”.

e Wykorzystaj narzedzia do monitorowania medioéw: reaguj na
biezaco, gdy pojawia sie komentarze, polecaj swoj tekst tam,
gdzie Twoi odbiorcy dyskutuja o podobnym problemie.

o Jedli dysponujesz budzetem na ptatne wsparcie dystrybucji,
dorzuc troche ognia do posta, ktory zrobit dobry wynik orga-
nicznie, i odpowiednio go stargetu;.

O RYys. 6. Post na Faceboku Prowly z oznaczeniem ekspertéow wypo-
wiadajacych sie w temacie mediarelations

oYo Prowly is with tukasz Glombicki.
Published by Edyta Kowal |71 - February 14 - %

Zwigzek PR-owca i dziennikarza to #milos¢ § trudna, ale wynagradza
kazdy wysilek wiozony w budowanie tej relacji. Jak jg rozwijaé? Czy
istniejg pewne standardy wspdtpracy, ktére musisz znaé? Co takq relacje
zabija? Jak wygladaly poczatki takich znajomosci u Krzysztof Dobies z
WOSP tukasz Glombicki z LifeTube Michal Aniot Bonarowski z Allegro
Andrzej Gruszka z Elephate Magda Grochala z Symetria PR Elzbieta
Flasinska z Grupa Pracuj Krzysiek Rygiel z Monday - agencja komunikacji
Anna Derggowska-Watza z PlanetPR Dariusz Tworzydio i Olgierd
Annusewicz?

Przeczytaj materiat zebrany przez naszq Edyta: http://prow.ly/2BY2gDc

| $ledZ nas na biezgco, bo wkrdtce w tym samym temacie glos oddamy
przedstawicielom medidw &

Jak budowac
relacje z mediami?

AL 7,937 people reached

Boost Unavailable
-

i Like (D comment /> Share 'R

OO You, Kamil Kita, Rafat Salak and 81 others Top Comments ~

10 Shares
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O Rys. 7. Post o trendach w komunikacji, podany ponownie przez
jednego z naszych influenceréw na jego Twitterze

D -

[PROUD TO BE FEATURED!] Trends That Will
Shape #Comms In 2017 (by @edyta_kowal
via @Prowly_com) >>>> buff.ly/2dKOhBT

& Przettumacz 2 jezyha: anghelski

Sam Hurley ™ ™ ™ W Kindness...
@Sam___Hurley

00:33 - 14 lis 2016

39 podan dalej 17 polubied 0@ G —_; e“ ﬁ 0 ‘};
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Odczekaj. A po jakims czasie zacznij na nowo

Wielu blogeréw poprzestaje na dniu premiery ich tekstu i zapomi-
na o recyclingu tresci. Tymczasem raz stworzony materiat - o ile
zadbates o jego zréznicowang forme - mozesz wykorzystac wie-
lokrotnie. Masz swietne cytaty? Przygotuj odpowiednia grafike
iwrzuc ja w social media z linkiem do tekstu. Zdziwisz sie, ale Twoj
tekst ozyje nanowo. Uzytes w niminfografiki? Wspomniates o cie-
kawych danych? Moze warto Twdj tekst udostepni¢ w formie pre-
zentacji na SlideShare? Amoze, tak jak w przypadku ponizej, tekst,
ktory udostepnisz grupie LinkedIn z odpowiednim pytaniem, sta-
nie sie pretekstem do napisania kolejnego? Tego Ci zycze.m

O Rys. 8. LinkedIn, grupa Public Relations and Communications
Professionals

5353000¢
——
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JAK ZWERYFIKOWAC

SKUTECZNOSC TRESCI W INTERNECIE?
NARZEDZIA, BADANIA | MIERNIKI W PRAKTYCE

Z artykutu nauczysz sie:

W jaki sposob okresla¢ cele contentmarketingowe.

Ktorych wskaznikéw uzywaé, aby weryfikowac cele.

Techika SMART w content marketingu.

Za pomocq jakich narzedzi skutecznie mierzy¢ content marketing.

Na jakie informacje warto zwraca¢ uwage, czerpigc wiedze o naszych uzytkownikach.

Barbara Stawarz-Garcia
CEO Happy Content i Hola Cuba

Absolwentka Dziennikarstwa i komunikacji na Uni-
wersytecie Warszawskim oraz Marketingu Inter-
netowego w Szkole Gtéwnej Handlowej. Autorka
bestsellerowej ksiazki Content marketing po polsku
(Il'wyd. Content marketing i social media, PWN 2017)

oraz wspotautorka kilku innych ksigzek nt. mar-
ketingu internetowego. W branzy od 2005 roku.
Trener i wyktadowca na najlepszych uczelniach
w Polsce (m.in. SGH, AGH, Uniwersytet SWPS).
Pracowata m.in. dla Allegro, Pfizer, ING Bank Slaski,
IDEA Bank czy Hestia. Prowadzi agencje Happy
Content specjalizujaca sie w ustugach contentmar-
ketingowych oraz biuro podrézy Hola Cuba.
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|<02de dziatanie marketingowe firmy powinno miec¢ swdj cel, content marketing rowniez. Nie chodzi
o to, zeby pisa¢ czy nagrywac, ale o to, aby tresci byty skuteczne. Oprocz wyznaczenia celdw
kluczowe sqg takze wskazniki, ktére bedq te cele mierzyc¢ i weryfikowac.

Cele dziatar content marketingu powinny by¢, rzecz jasna, spdj-
ne z celami biznesowymi firmy, ktére wynikaja z misji firmy. Nie
oznacza to jednak, ze tresciami bedziemy bezposrednio mierzy¢
np. sprzedaz, cho¢ to oczywiscie nie jest wykluczone, szczegdlnie
w dziataniach e-commerce. Globalne doswiadczenia marketeréw
pokazuja, ze cele dziatan content marketingu sa jednak zdecydo-
wanie bardziej miekkie i mamy wielki powrot do brandingu.

Jakie powinny by¢ nasze cele?

W okreslaniu celéw dla content marketingu znowu warto wrocic¢
do dobrze znanych zasad, a mianowicie do techniki SMART.

S - szczegbtowe - jasno sformutowany cel, ktéry jest precyzyjny
i konkretny.

M - mierzalne - cel najlepiej okreslic¢ liczbami i procentami (real-
nie!), aby wiedzie¢, czy faktycznie osiggamy pozadane rezultaty.
Najlepigj jesli mamy juz znany benchmark.

A - ambitne - nie warto i$¢ po linii najmniejszego oporu. W wy-
znaczaniu celéw dobrze jest podnies¢ poprzeczke wysoko, ale...
R - realne - ambitne i nierealne cele nie maja sensu. Po analizie
SWOT doskonale powinienes wiedziec, jakie beda realne cele,
ktore mozesz osiggnac, patrzac na zasoby, ktorymi dysponujesz.
T - terminowe - cel musi by¢ okreslony w czasie. W dziataniach con-
tentmarketingowych nalezy weryfikowac efekty kazdej publikacji na
biezaco, jednak dopiero po trzech miesigcach regularnego dziatania
wyciggamy wnioski. Czesto tres¢ z czasem zaczyna nanas pracowac,
a nie bezposrednio po publikacji. Rowniez Google czasami potrze-
buje nieco wiecej czasu na indeksowanie nowych tresci. Daj sobie
zatem czas i konsekwentnie dziataj, zanim powiesz ,sprawdzam”.

Globalna inspiracja

Wedtug danych z Content Marketing Institute (2017) najczesciej
obierane przez marketeréw cele w dziataniach contentmarketin-
gowych, z podziatem na segmenty B2B oraz B2C, to:

B2C
Swiadomos¢ marki — 74%,
zaangazowanie - 71%,
generowanie leadow - 66%,

powrot klienta/lojalnose - 63%,
sprzedaz - 53%,
poszerzanie zasiegu - 50%.

B2B
generowanie leadow - 80%,
Swiadomos¢ marki - 79%,
zaangazowanie - 71%,
dojrzewanie leadéw - 66%,
sprzedaz - 62%,
powrét klienta/lojalnose — 56%,
poszerzanie zasiegu - 52%.

Mierzymy rezultaty

Jezeli spojrzymy na lejek dla B2B, opracowany na podstawie
wyzej wspomnianego raportu od Content Marketing Institute,
to tatwo zauwazymy, ze na kazdym etapie relacji miedzy marka
aklientem mamy inne cele i wskazniki pomiaru.

Top-of-funnel
»Lead generation
«Building an audience

Mid-funnel
0« Developing relationships with
qualified leads and existing customers

Bottom-of-funnel
0 s Comersions

»Saley

Post-sales
=Retenticn

» +UpselliCross-Sell
=Loyalty
»Evangelism

Do not
" content marketing ROI

Na etapie ruchu i wizerunku celami content marketingu beda:
e wzrostruchu,

e budowanie $wiadomosci marki (brand awareness),

e budowanie pozycji marki-eksperta,

e zaangazowanie odbiorcow.

Na etapie leadéw celami content marketingu beda:
e pozyskiwanie leaddw,
e wzrost konwersji ruchu na leady.

Na etapie kwalifikacji leadéw celami content marketingu
bedzie:
o dojrzewanie leadéw (lead nurturing).

Na etapie sprzedazy celami content marketingu beda:
e wzrost sprzedazy,



e wzrost cross-sellingu i/lub up-sellingu,
e wzrost konwersji z leadéw na sprzedaz.

Na etapie retencji i opieki celami content marketingu beda:

o wzrost satysfakgji klientow,

e wzrost sprzedazy produktéw lub ustug komplementarnych
do produktu/ustugi bazowe;j,

o wzrost lojalnosci klientow wobec marki.

W wyznaczaniu celdw i wskaznikéw pomiaru przydatny jest tez
lejek ToFu-MoFu-BoFu (zrodto: Magnetic). Ten podziat swiet-
nie obrazuje, ze content marketing w duzej mierze odpowiada za
branding, pierwszy kontakt, a pdZniej jego pogtebienie i wreszcie
konwersje. Nie ma jednak tych kolejnych etapéw bez przejscia
przez zbudowanie relacji krok po kroku.

TOFU-MOFU-BOFU

Top of Building awareness about you

funnel / the problem you address
Middle of Teaching people how

funnel to choose a solution

Explaining why your
product is the best solution

ToFu oznacza szczyt lejka sprzedazowego, na ktérym buduje sie
Swiadomos¢ marki i problemdw, jakie rozwiazuje.

MoFu to srodek lejka sprzedazowego, ktory jest najtrudniejszym
etapem, bo temperatura naszych leadéw juz wzrasta, ale to jesz-
cze nie jest wrzenie.

BoFu to koniec lejka sprzedazowego, czyli etap konwersji. Tutaj
lead gotowy do decyzji zakupowej powinien mie¢ dostarczone
tresci adekwatne do jego poziomu zaangazowania w marke i pro-
cesu zakupowego.

4

Nieocenionq

kopalniq wiedzy

na temat zachowania
konsumentow na stronie WWW
jest Google Analytics.

CONTENT MARKETING

Pomiar rezultatéw

Nieoceniona kopalnig wiedzy na temat zachowania konsumentow
na stronie WWW jest Google Analytics. Poniewaz - niezaleznie
od segmentu B2B czy B2C - do dystrybucji tresci nalezy dzi$
wykorzystywac¢ odpowiednie dla naszej grupy docelowej kanaty
social media. S pdjrzmy teraz na podstawowe wskazniki, ktére
powinnismy na biezaco monitorowac w czasie dziatan content
marketingu:

1. Unikalni uzytkownicy i odstony to standardowy
wskaznik, ktory pozwoli Ci sprawdzi¢, ilu odbiorcow maja
Twoje tresciijaki rodzaj contentu przyciagga ich najwiece;.
2. Czas spedzony nad Twoimi tresciami to kluczowy
wskaznik zaangazowania. Jesli masz 10 000 unikalnych
uzytkownikéw na swoim blogu, ktérzy srednio spedzaja
na nim 30 sekund, to oznacza, ze Twdj content nie
angazuje, bo nie jest dla nich interesujacy. Uzytkownicy
wchodza na blog i tylko skanujg zawartg w nim tres¢ po
nagtéwkach, nie trafiaja na nic ciekawego, wiec po kilku
sekundach opuszczaja strone.

3. Komentarze - ich liczba oraz wydzwiek - powinny by¢
cenng informacja zwrotna o Twoich tresciach. Jesli trafisz
na negatywne komentarze, nie popetnij czestego btedu
firm i nie kasuj ich. Wyciagnij wnioski. W tych komenta-
rzach mozesz znalez¢ wskazowki odnosnie do oczekiwan
i potrzeb Twoich odbiorcow.

4.Udostepnienia (ang. share) sg najbardziej wartoscio-
wym wskaZnikiem zaangazowania odbiorcow i potwier-
dzeniem tego, ze Twoje tresci sa dla nich wartosciowe.
5. Fani, obserwujacy itd. to wskaznik stosowany w ser-

wisach spotecznosciowych, by sprawdzac, jaki zasieg ma

marka.

6. Czesto celem dziatan content marketingu jest budowa
bazy mailingowej, wiec wskaznikiem jest rosnaca liczba
e-maili.

Wréémy jeszcze na chwile do punktu pierwszego z powyzszej
listy. Oto Zzrodta wizyt na naszej stronie, ktore warto rozdzielac,
aby sprawdza¢, skad czerpiemy ruch i gdzie wzbudzamy zainte-
resowanie:

e Direct-odwiedziny bezposrednie. Toosoby, ktére przychodza
nanasza strone, wpisujac adres bezposrednio do przegladarki
(lub z zaktadki Ulubione).

e Referral - witryny odsytajace. To osoby, ktére trafiajg na
strone zinnej strony internetowe;.

e Organic - ruch organiczny. To osoby, ktére trafiajg na strone
z wyszukiwarki po wpisaniu danego zapytania, a nastepnie
wybierajg strone z wynikéw wyszukiwania (SERP - Search
Engine Result Page).
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Co jeszcze sprawdzac?

Podczas analizy dziatan warto réwniez zwraca¢ uwage na inne,
dodatkowe informacje, ktére dostarczaja nam wiedzy o naszych
uzytkownikach. Sg to m.in.:

1. Lokalizacja - sprawdz, gdzie znajduja sie Twoi odbior-
cy. Pomocnym narzedziem bedzie tu Google Analytics,
dzieki ktéremu bedziesz mie¢ dostep do geograficznych
wskaznikow dotyczacych czytelnikow. Jesli okaze sie, ze
wiekszos¢ z nich pochodzi z konkretnego rejonu, pozwoli
Cito zoptymalizowac kampanie wtasnie w ich kierunku.

2. Nosniki tresci - z jakich urzadzen korzystaja Twoi
uzytkownicy, kiedy czytaja Twoje tresci? Moze sie okazac,
ze znaczna czes¢ Twoich odbiorcow to tzw. mobile-only-
users, ktérzy trafiajg na strone wytacznie na smartfonie
lub tablecie. Powiniene$ woéwczas zrewidowac swoje
tresci, uwzgledniajac specyfike kanatu mobile i kontekstu,
w jakim sie z niego korzysta.

Pomiar dziatan i tresci w procesie zakupowym

Jaka jest rola Twoich tresci w procesie zakupowym? Czy konsu-
ment potrzebuje edukacji? A moze kupuje Twoje produkty bez
googlowania? Bez persony, ktéra jest kompasem na tej drodze,
oraz bez sprecyzowania jej potrzeb na poszczegdlnych etapach
procesu zakupowego mozna btadzic jak we mgle.

PODROZ ZAKUPOWA

Rozwazanie

Stopien trudnosci: OO0O000

Najtatwiej segmentowac konsumenta w trzech etapach jego
dojrzatosci w kontakcie z marka. Dojrzatosci dlatego, ze nie
sposéb dzi$ odejs¢ od procesu wygrzewania leadéw (lead nur-
turing), czyli procesu automatyzacji, w ktérym konsument na
odpowiednim etapie zaangazowania otrzymuje adekwatng
tres¢ w odpowiedniej formie. Lead nurturing polega najpierw na
przyciagnieciu klienta (zdobyciu leadu), a nastepnie na konwerto-
waniu go na kolejne etapy dojrzatosci, az do momentu sprzedazy.
Zadaniem marketera na tych trzech etapach jest nie tylko ser-
wowanie tresci dopasowanej do potrzeb konsumenta, ale takze
dopasowanie formy do etapu jego dojrzatosci. Przyktadowo naj-
pierw zaktadamy proces edukacji, budowania Swiadomosci marki
i reputacji firmy.

Realizacja strategii content marketingu wymaga ciagtej ewaluacji,
pomiaréw i testow, po to aby optymalizowac jej koszty i procesy.
Dlatego nie lekcewaz zadnego z wymienionych wskaznikéw. Trak-
tuj KPI jak przyjaciot, ktérzy daja Ci cenne wskazowki. m

b4

Zadaniem marketera

na tych trzech etapach

Jjest nie tylko serwowanie
tresci dopasowanej

do potrzeb konsumenta,

ale takze dopasowanie formy
do etapu jego dojrzatosci.

LEJEK MARKETINGOWY
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INFLUENCER MARKETING

JAK ZMIERZYC WPLYW?

O STATYSTYKACH PRZYDATNYCH
W INFLUENCER MARKETINGU

Z artykutu nauczysz sie:

Dlaczego warto analizowa¢ efekty naszych dziatan marketignowych w oparciu o rzetelne

dane.

Jakie ograniczenia majg tradycyjne wskazniki pomiaru w influencer marketingu.

W jaki sposob zaprojektowa¢ badania swiadomosciowe marki.

Jak wyglgda badanie Brand Lift na przyktadzie konkretnych kampanii.

W jaki sposob zaimplementowac te technike pomiaru w swojej firmie.

Janina Bgk
blogerka, Janinadaily.pl

Komendant komedii w Janinadaily.com - najmilsza
strona internetu. Wirtuoz statystyki i metodologii
badan na Trinity College w Dublinie. Od zawsze jest

psychofanka badan ankietowych, juz niedtugo be-
dzie takze doktorem nauk spotecznych. Umie liczyc,
opowiadac i opowiadac o liczeniu. W jej historiach
zasob stéw jest tak bogaty, ze mogtby samodzielnie
sptaci¢ caty dtug publiczny Grecji. Najbardziej nie
lubi, gdy zte rzeczy przytrafiaja sie dobrym zdaniom.
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d kilku lat ucze statystyki i metodologii badan studentéw réznych kierunkdw, w tym rowniez stu-

dentéw marketingu. Z reguty na pierwszych zajeciach, gdy przedstawiam sie i opowiadam, czego
bedzie dotyczyt przedmiot, zadawane sq mi zawsze te same dwa pytania: ,ile mozna mie¢ nieobec-
nosci?”, ,do czego mi sie to przyda?”. Na to drugie zawsze odpowiadam moim studentom to samo.

,Do czego mi sie to przyda?” spytat w 1985 r. prezes Coca-Coli,
gdy stracit 34 min dol., poniewaz Zle zinterpretowat wyniki badan
konsumenckich. Na ich podstawie podjat decyzje, by wprowadzi¢
narynek nowy produkt, ktéry nie spotkat sie zuznaniem klientéw.
Swoje niezadowolenie wyrazili w 400 000 telefonach do biura
obstugi klienta, a takze poprzez decyzje podjete przy sklepowych
kasach. Produkt osiagnat tak niska sprzedaz, ze zniknat z potek po
dwdch tygodniach od premiery?.

,Do czego mi sie to przyda?” spytat chwile pdzniej prezes koncer-
nu Nokia, ktéry popetnit btad odwrotny - zignorowat dostepne
wyniki rozlegtych badarn entograficznych i odmowit wprowadze-
nia nowego produktu, skutkiem czego spdznit sie z wejsciem na
rynek szacowany na 470 mld dol. Doktadniej rzecz ujmujac, pre-
zes Nokii uznat, ze nikt nie bedzie chciat kupi¢ smartfona?.

Btedy w analizie danych nie ominety wiec najwiekszych graczy
rynku - o skutkach Zle zinterpretowanych statystyk bolesnie
przekonaty sie takie marki jak Colgate, Apple, a nawet... agencja
NASA. Te wszystkie historie ucza nas szalenie waznej rzeczy. Mo-
zecie miec najlepszy zesp6t analityczny na swiecie, megabu-
dzety i dostep do najlepszej jakosci danych, ale na nic Wam sie
to przyda, jesli nie umiecie z tych danych korzystac i nie umie-
cie ich poprawnie interpretowac.

Dziatania w zakresie influencer marketingu zdaja sie szczegdélnie
narazone na btedne decyzje podjete na podstawie Zle zinterpre-
towanych danych. Z jednej strony z checia cytujemy statystyki
pochodzace z zagranicznych raportéw o tym, ze ,92% konsu-
mentéw ufa influencerom bardziej niz reklamie i dziataniom
tradycyjnych celebrytéw” (raport AdWeek) czy ,6,5 $ to sredni
zwrot z 1 $ zainwestowanego w influencer marketing” (raport
Tomosona). Z drugiej strony opracowania dotyczace polskiego
rynku influencer marketingu czesto sa metodologicznie nie-
prawidtowe - najczesciej opieraja sie na zbyt matej, wysoce
niereprezentatywnej probie. Chlubny wyjatek wérédd raportéw
dotyczacych influencer marketingu w Polsce stanowi dokument
Analityka i monitoring influenceréw. Raport Newspoint dostepny
online.

* Wiecej o problemach Coca-Coli mozesz przeczyta¢ w licznych opracowa-
niach specjalistycznych, jak i naukowych. Na przyktad: A.B. Fisher, Coke’s
Brand Loyalty Lesson Fortune, August5, 1985 pp.44-46 albo Schindler, Robert
M. “The real lesson of new coke: The value of focus groups for predicting the
effects of social influence.” Marketing Research 4.4 (1992): 22.

2O tej i podobnych pomytkach wspaniale opowiada Tricia Wang w swoim wy-
stapieniu TEDx pt. The human insights missing from big data.

Rownie uwaznie irzetelnie powinnismy analizowac i monitorowac

kampanie z influencerami przeprowadzane w naszych wtasnych

firmach. Klasyczne wskazniki, o ktore mozna pytac¢ po kampanii

z influencerami, obejmuja:

e odstony wpisu/wyswietlenia filmu,

e czas pobytu nastronie zwpisem,

o wskazniki zaangazowania (komentarze, impresje, share),

» wskazniki pozwalajace sledzi¢ zrodto sprzedazy: linki afiliacyj-
ne, kody UTM, unikalne kody rabatowe,

e zasiegi,

e demografia,

e psychografia.

Te tradycyjne wskazniki pomiaru sa istotne i daja nam pewien
obraz skutecznosci naszych kampanii, ale brakuje wsréd nich
wskaznika, ktory odroznia influencer marketing od pozostatych
dziatan marketingowych - i jest to ten tytutowy ,influence”. Py-
tanie brzmi: jak ten wptyw zmierzy¢? Proces zakupowy czesto
bywa znacznie bardziej skomplikowany niz zainteresowanie czy-
telnika naszym produktem we wpisie blogowym, ktére prowadzi
do bezposredniego klikniecia w link przenoszacy do sklepu. Dzia-
tania z influencerami obejmuja réwniez wszystkie te dziatania,
kiedy to bloger asystuje przy konwersji. Na przyktad pozwala
lepiej zapamietac lub polubi¢ marke, co moze prowadzi¢ do zaku-
pu naszego produktu lub ustugi w pdZniejszym terminie. Autorzy
raportu How to measure influencer marketing RO szacuja, ze taka
asysta przy konwersji moze by¢ odpowiedzialna nawet za 40%
zakupow, ktérych nie jestesmy w stanie uchwycic, jesli opieramy
sie na tradycyjnych wskaznikach pomiaru.

Istnieje w badaniach marketingowych cos, co potrafi mierzyc
réwniez to, co dzieje sie posrodku procesu zakupowego. Sa
to badania Brand Lift, czyli badania swiadomosciowe marki.
Opieraja sie na szesciu gtownych wskaznikach, ktérymi sa swia-
domos¢ marki, znajomosc reklamy, zainteresowanie, marka jako
pierwszy wybor, intencje zakupowe, rozwazanie zakupu.
Metodologia takich badan wyglada zawsze tak samo i opiera sie
na klasycznej metodologii badarn eksperymentalnych. Pierwsza
grupa respondentéw to grupa badawcza. Obejmuje ludzi, do kto-
rych dotart nasz przekaz reklamowy - np. wpis na blogu czy film
na YouTube. Ta grupa zostanie poréwnana do grupy kontrolnej,
czyli grupy odbiorcéw, do ktérych nasz materiat reklamowy nie
dotart. Istniejg dwie gtdéwne metody zbierania danych w bada-
niach typu Brand Lift:
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ORys. 1
X1 = SE'
SWIADOMOSC MARKI ZNAJOMOSC REKLAMY ZAINTERESOWANIE
BRAND AWAREMESS AD RECALL BRAND INTEREST

e

PIERWSZY WYBOR
FAVORABILITY

A

1. Badania ankietowe
2. Pomiar czestotliwosci wyszukiwan fraz kluczowych zwigza-
nych z marka.

Obecnos¢ dwéch grup badawczych pozwalawyodrebni¢ wptyw
przekazu reklamowego na decyzje odbiorcow, np. sprawdzic,
czy osoby, ktore obejrzaty nasz film sponsorowany, czesciej szu-
kaja informacji o naszej marce niz ludzie, do ktérych nasz prze-
kaz reklamowy nie dotart. Poprzez krotkie pytania ankietowe,
np. ,czy polecitbys marke X swoim znajomym?”, mozemy zmierzyc,
czy pomiedzy obiema grupami jest rdznica w postrzeganiu marki.

ROZWAZANIE ZAKUPU
CONSIDERATION

i

INTENCJE ZAKUPOWE

PURCHASE INTENT

W praktyce bardzo niewiele agencji i marek stosuje badania typu
Brand Lift w kampaniach z influencerami. Liderem w tym zakresie
jest platforma LifeTube, najwieksza jednonarodowa sie¢ YouTube
w Europie, zrzeszajaca ponad 420 twoércow wideo. W 2017 r.
LifeTube opublikowat wyniki swojej kampanii dla MyTaxi. Dane
pochodza z kampanii z grupa Abstra, ktdra zrealizowata odcinek
,Najgorszy pasazer taksowki”, wielokrotnie w materiale pokazu-
jac logo marki.

Dane pokazuja wptyw wyswietlenia jednego filmu na wskazniki
Swiadomosciowemarki(rys.2).Wynikipokazuja,ze 96%responden-
tow zidentyfikowato film jako materiat sponsorowany dla MyTaxi.

O Rys. 2. Wyniki badania Brand Lift przeprowadzonego na zlecenie LifeTube

LifelTubel
\/ .
)(mytam

Osoby, ktdre nie widziaty wideo

. Osoby, ktdre obejrzaty wideo

96

Badanle BrandLift
(Kantar Millward Brown)
na zlecenie LifeTube,

N=100, luty 2017

marka

EFEKTY PO OBEJRZENIU JEDNEGO WIDEOD
ZREALIZOWANEGO DLA MARKI
NA KANALE YOUTUBERA

Polaczenie filmu z Pozytywna ocena
marki (T2B)

[ | |
+9 P. PROC.

+12P.PROC.  +5P. PROC.

36 42 > 7 &

Rozwazanie (T2B) Skionnosé do
polecenia (T2B)
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ORys. 3

WYNIKI BRANDLIFT

Stopien trudnosci: 0000 O

OCENA WIDEO PRZEZ RESPONDENTOW [ N=50, WIEK18-301
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u-__\':-;.:.-r/_;)" postrzeganie marki nowych ocena marki marki do ocena kreacji
Nudny “SSSmmiess= Slaby marki preez informacji o kreacji sporsoringu
Nijaki pryzmat kreacji

W grupie 0sob, ktére obejrzaty film, o 9% wiecej respondentdw
pozytywnie oceniato marke w poréwnaniu do grupy kontrolnej.
Ponadto odnotowano 12% réznicy miedzy grupamiw zakresie roz-
wazan skorzystania z ustugii 5% réznicy w sktonnosci do polecenia.
Opraéczbadan swiadomosciowych marki Brand Lift moze row-
niez pomodc w ewaluacji samej kreacji reklamowej, np. ocenic,
na ile okazata sie interesujaca czy wciagajaca dla odbiorcy,
atakze naile podobatasie widzom. Taki feedback jest niezwykle
istotny zaréwno przy ewaluacji danej kreacji, jak i przy planowaniu
kolejnych kampanii.

Badania Brand Lift mozecie przeprowadzac rowniez w Waszej fir-
mie. Jednym sposobem jest zlecenie ich realizacji zewnetrznej agen-
cji badawcze]. Wiele z agencji dostepnych na rynku oferuje juz ustugi
dedykowane dla badan tego typu. Oprécz tego mozna skorzystac
z narzedzi oferujacych samodzielne zaprojektowanie i analize tego
typu badan, takich jak: Nielsen Digital Brand effect czy Google
Brand Lift. Nielsen Digital Brand Effect to dedykowana platforma,
ktdra po zatozeniu ptatnego konta pozwala na planowanie, przepro-
wadzanie i analizowanie badar $wiadomosciowych marki. Narze-
dziem pomocnym przy analizie kampanii na YouTube jest Google

ORys.4

Facebioak would b 10 hear from
you

W

Yol Surveys

W Jello

B Creamery
W Mulier

B Oikos

Dongle Heme

Amazon Eebe

Cortana

Hone e the above

Which of the following have you seen online video advertising for
recently?

B None of the above

Submit Answer

marce

Brand Lift, umozliwiajacy dwie metody zbierania danych: poprzez
badania ankietowe i poréwnywanie wyszukiwan fraz kluczowych
zwigzanych z marka. Nad rozwojem narzedzia typu Brand Lift pra-
cuje tez Facebook. Obecnie jest ona dostepna jedynie dla najwiek-
szych kont reklamowych (by jg uruchomic, trzeba sie skontaktowac
ze swoim Opiekunem Konta). Niemniejw 2017 r. Facebook oswiad-
czyt, ze potaczyt sity z agencja Nielsen, by udoskonala¢ rozwaj tego
narzedzia i ze do korca roku mozemy sie spodziewac jego wprowa-
dzenia nawszystkich standardowych kontach.

Jedna z wielu zalet korzystania z wymienionych narzedzi jest to,
ze pytania ankietowe zadawane uzytkownikom sa wbudowane
w feed Facebooka, YouTube'a lub Twittera i z reguty ograniczaja
sie do ledwie kilku pytan. Maja wiec bardzo wysoki wspodtczynnik
wypetnien.

Badania Brand Lift pozwalaja mierzy¢ zaréwno $wiadomosc
i odbior naszej marki, jak i deklarowanie zachowania konsumenta
i intencje zakupowe. Takie dane stanowia doskonate uzupetnienie
klasycznych wskaznikow pomiaru, pozwalaja lepiej zidentyfiko-
wac mocne i stabe strony przekazu reklamowego, a takze doko-
nac rzetelnej ewaluacji kampanii z influencerami. m

= Twitter Surveys =

Which of the following brands have
you heard of? jcheck all that apply)
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INSTAGRAM STORIES KROK PO KROKU -

JAK TWORZYC RELACJE,
KTORE ANGAZUJA WIDZA?

Z artykutu nauczysz sie:

Czym sq Instagram Stories.

Dlaczego to odpowiedni format dla marek.

Od czego zaczqc¢ i co moze byc¢ trescig Twoich relagji.
W jaki sposéb analizowa¢ Stories.

Jak to robig influencerzy.

Matgorzata Walendziewska
content marketing & influencer relations manager w indaHash

Od ponad 10 lat zgtebia tajemnice medidw spotecznosciowych, marketingu i aplikacji. W indaHash od-
powiada za content marketing oraz relacje z influencerami. Wspdtorganizuje réwniez sniadania z trescia
Content Espresso. Prywatnie caty czas w biegu.
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Stopien trudnosci: 0000 O

I<iedy w sierpniu 2016 r. Instagram ogtosit wprowadzenie Stories, czyli znikajgcych po 24 godzi-
nach relacji, internet obiegty pytania i wizje: to oznacza koniec Snapchata? Czym Instagram
chce sie wyroznic¢? Kogo wybiorg uzytkownicy? Czy marki, ktére nadal majq problem ze Snapchatem,

polubiqg sie z rozwigzaniami Instagrama?

W ciggu pierwszych 12 miesiecy Instagram Stories zyskaty 250 min
aktywnych uzytkownikéw dziennie. To az 60% z ponad 400-mi-
lionowej wtedy spotecznosci ludzi, ktérzy Instagrama odwiedzali
codziennie!. Co wiecej, nowa funkcja przyczynita sie do czestszego
i dtuzszego korzystania z platformy. Wedtug niektérych badan czas
tenwsrad grupy do 25. roku zycia to juz ponad 32 minuty dziennie?.
Na ten moment rozpedzony Instagram nie zwalnia.

ORys. 1. Wzrost uzytkownikéw Instagram Stories

INSTAGRAM STORIES USER GROWTH

30084 NDVIT)
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W00k

HUMBER OF MONTHLY ACTIVE USERS

2016 007

Z czym to sie je?

Zacznijmy jednak od podstaw - czym w ogole sg Instagram
Stories (relacje)? Relacje to jedna z funkgji serwisu Instagram,
w ramach ktorych uzytkownik moze zamieszczac zdjecia, wideo,
a takze przeprowadzac transmisje na zywo. Relacji moze byc¢ do-
wolnie wiele, nie pojawiaja sie one wsrdd tradycyjnych postow na
profilu uzytkownika (feed) i znikaja po 24 godzinach od publikacji.
Materiaty moga by¢ dodatkowo urozmaicone dostepnymi efektami,
takimi jak np. boomerang (krétka petla), przyblizenie (superzoom),
nagranie wsteczne oraz ozdobione szeregiem etykietek, emotikon,
a takze hashtagami i tagami (mentions). Sprawia to, ze nawet zwy-
czajne zdjecie czy nagranie mozna uatrakcyjnic i nadac nieco nasze-
go charakteru. Od niedawna relacja moze byc¢ rowniez sam tekst.
Stories maja jeszcze jedng wazng przewage nad tradycyjnymi po-
stami na Instagramie - konta biznesowe z min. 10 tys. obserwuja-
cychmoga w relacji dodac link do zewnetrznej strony. Uzytkownik
moze zatem z tatwoscig odestac obserwatoréow do nowego wpisu
na blogu, nagrania czy sklepu online.

*Instagram.com
2 Zrodto: gomn.com

KONTO BIZNES
Czy wiesz, ze warto korzystac¢ z Instagrama na koncie
typu biznes? Dla tych kont statystyki odtworzen Twojego
stories beda pogtebione i dostepne przez 14 dni.

Po co markom Instagram Stories?

Instagram zbliza sie wielkimi krokami do pierwszego miliarda
uzytkownikéw. Ogromna ich cze$¢ zaglada do serwisu codzien-
nie. Liczby oraz opcje, ktére serwis kolejno wdraza, sprawiaja, ze
jest to coraz przyjemniejsze sSrodowisko dla marek. Jednoczes-
nie Instagramowi udaje sie utrzymac delikatny balans pomiedzy
tresciami reklamowymi (obok profili firmowych w Stories pojawit
sie tez format stricte reklamowy i juz ponad 2 min firm z niego ko-
rzystaja), a organicznymi, dzieki czemu uzytkownicy nie czuja sie
atakowani przez marki.

Relacje daja tez szanse markom na czestsza komunikacje z uzyt-

kownikami, opowiedzenie historii, dtuzsze zatrzymanie uwagi,

tatwiejsze przekierowanie do naszej strony czy zaprezentowanie
produktow i ustug w nowy, kreatywny sposéb.

W momencie wprowadzenia Instagram Storiesmarki podzielity

sie na dwie grupy:

e Te ktore nie przekonaty sieinie zrozumiaty Snapchata, relacje
postrzegaty jedynie jako ,Snapchat w Instagramie”, a w wyni-
ku tego wstrzymaty sie z tworzeniem pierwszych historyjek.

e Te, ktdére od razu docenity nowy sposéb dotarcia do swoich
klientow i mocniejszego zaangazowania ich (np. Beats, Michael
Kors, Nike).

24

Relacje to jedna z funkcji
serwisu Instagram,

w ramach ktorych uzytkownik
moze zamieszczac zdjecia,
wideo, a takze przeprowadzac
transmisje na zywo.
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Duza czes¢ z tej pierwszej grupy stosunkowo szybko zmienita
zdanie i zaczeta wtaczac Stories do swojej strategii komunikacji.
Tez o tym myslisz? Swietnie!

Od czego zaczqc?

Jesli masz juz konto na Instagramie, mozesz tworzy¢ relacje bez
dodatkowych ustawien czy konfiguracji. Po prostu otwoérz apli-
kacje Instagram i kliknij na ikonke aparatu w lewym gérnym rogu,
wybierz tryb dla swojej relacji i zacznij tworzyc!

Obecnie historie nie musza by¢ rejestrowane tylko za pomoca
telefonu, na ktérym masz aplikacje Instagram. Do przygotowania
materiatow mozesz uzy¢ kamery, aparatu, komputera - opraco-
wad, wygtadzi¢, naniesc ciekawe efekty, przenies¢ do urzadzenia
mobilnego i opublikowac.

Pamietaj tez, ze o ile kazdy moze zobaczy¢ liczbe obejrzen poje-
dynczej relacji, tylko dla kont typu ,biznes” statystyki odtworzen
beda pogtebione i dostepne przez 14 dni.

Jak tworzyé ciekawe ,InstaStories”?

Na poczatku zastandw sie, jakie historie chcesz i mozesz opo-
wiadac¢ swoim obserwatorom niemal codziennie. Przeanalizuj
dotychczasowe tresci publikowane na Instagramie, ktore ciesza
sie popularnoscia. Zastandw sie, jakimi wartosciami kieruje sie
Twoja marka, a takze kim sg Twoi odbiorcy i jakie tresci mogtyby
ich najlepiej angazowac. Czy Twoje relacje beda skupione wokot
nowych produktéw, bestselleréw, ludzi, a moze beda to serie
tematyczne?

O Rys. 2. Jakie hashtagi sa najczesciej uzywane

Co moga zawierac Twoje InstaStories?

Oto kilka inspiracji:

e Przedstaw ludzi, ktorzy tworza Twojg marke! Pokaz ich
historie i daj szanse, by stali sie Twoimi ambasadorami!
Kulisy powstania kultowego produktu - ludzie lubia, gdy
zdradza im sie tajemnice badz ich czesc.

Zréb sesje Q&A dla swoich klientéw, zbierz pytania,
wybierz najciekawsze i odpowiedz na nie szczerze. By¢
moze stang sie inspiracjg do kolejnych Stories badZ na-
wet zmian Twojej marki?

Jesli masz juz wiernych klientéw, ktérzy polecajg Two-
ja marke, oddaj im gtos! Pokaz, kim sa, dlaczego zaufali
wtasnie Tobie, i co sprawia, ze zostaja. Gwarantuje, ze

wsréd Twoich uzytkownikow znajdzie sie ktos, kto sie

Z nimi utozsami.

Rob specjalne promocje - wazne tylko z kodem widocz-
nym w InstaStories i waznym tylko 24 h. Zachecaj swo-
ich obserwatoréw do czujnosci.

Pomimo Ze InstaStories znikajg po 24 godzinach, warto zadbac
oich jakosc i spdjnosc z obecna stylistyka profilu. Jesli relacje nie
sq uzaleznione od dnia publikacji (np. nie dotyczg otwarcia nowe-
go sklepu w okreslonym dniu), mozesz przygotowac serie postow
i poprosic¢ o opinie zaufane osoby. Czy przygotowane trescisadla
nich ciekawe, wywotujg emocje, sprawiaja, ze sa ciekawi dalszego
ciggu badzZ bedg czekac¢ nawiecej?

Ogranicza Cie wtasciwie tylko wyobraznia! Dzieki temu, ze hi-
storie znikaja w ciagu doby, niektdre tematy mozesz poruszyc

NAJPOPULARNIEJSZE HASHTAGI
NA INSTA STORIES

#goodmorning

#mood #happybirthday

#bomdia

#work

#home

#goodnight

#tbt #love #home

#Hrelax

Source: https://www.gomn.com/life/these-are-the-most-popular-hashtags-on-instagram-stories
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kilkakrotnie, np. w innej stylistyce czy z uzyciem innych efektow.
Oczywiscie pamietaj o zachowaniu rozsgdnych przerw.

Jak poprawiac¢ atrakcyjnos¢ i efektywnos¢
swoich historii?

Po pierwsze, na biezaco analizuj wyniki publikacji i ewentualne
wiadomosci, ktére mozesz otrzymac od swoich obserwatordéw.
Pamietaj, by weryfikowac tez informacje dotyczace Twoich ob-
serwatorow - musisz ich poznac, zeby zrozumie¢, co moze ich
zaangazowac.

Po drugie nie bdj sie tez eksperymentowac i wprowadzac¢ nowe
tematy. By¢ moze pierwotny pomyst bedzie dobry, ale kolejny
jeszcze lepszy? Czasem warto tez podejrzed, co robi konkurencja,
ale nie staraj sie jej slepo nasladowac - niech Twoja marka mowi
witasnym gtosem.

Czy pamietasz o hashtagach? W InstaStories tez sie licza i moga
pomoc nowym uzytkownikom dotrze¢ do Twoich tresci i profilu.
Najpopularniejsze obecnie hashtagi to #goodmorning, #work
i #goodnight. Oczywiscie zachecam Cie do tego, zeby uzywac tez
hashtagow, ktére pasuja do danej relacji i Twojej marki.

Jak analizowaé InstaStories?

Majac konto biznesowe, przejdz do statystyk swojego profilu. Na-
stepnie otwdérz zaktadke Zawartosc i zacznij przegladac¢ wyniki
swoich relacji z ostatnich dwadch tygodni. Podstawowe wskaZniki
to Zasieg (Reach) i Wyswietlenia (Impressions), ktore pozwolg Ci
ocenic¢ wielkos$¢ grupy, do ktorej docierasz. Pamietaj, ze zasieg to
liczba ludzi, ktérzy widzieli Twoja relacje, natomiast Wyswietlenia
mowia, ile razy dana historia byta obejrzana. Dlatego zwykle licz-
ba Wyswietlen bedzie wyzsza od Zasiegu.

Jaki Zasieg i Wyswietlenia sg satysfakcjonujace? Zalezy to na-
turalnie od wielkosci Twojego profilu. Im wieksza zgromadzona
liczba odbiorcéw, tym zwykle mniejszy wskaZnik zaangazowa-
nia. Dla kilkutysiecznego profilu moze to by¢ nawet ok. 10%.
W przypadku duzo wiekszych profili odsetek ten moze spasc
nawet do 1-2%.

b4

Jak poprawiac¢ atrakcyjnosc

i efektywnosé swoich historii?
Po pierwsze, na biezqgco
analizuj wyniki publikacji

i ewentualne wiadomosci,
ktore mozesz otrzymac

od swoich obserwatorow.
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Od czego zaczac?

Regularna analiza wynikoéw relacji pozwoli Ci zidentyfikowa¢
najbardziej efektywne tresci, a takze zaobserwowac trendy,
jak i to, czy Twoje relacje docierajg do coraz wiekszej liczby
os6b, czy odbiorcy ogladaja je ponownie.

A jak to robiq inni?

Instagram to istny plac zabaw dla influenceréw i to oni osiggaja
najlepsze wyniki swoich postéw i relacji, dlatego wtasnie war-
to ich podglada¢, inspirowac sie nimi, a nawet zaprosi¢ ich do
wspotpracy!

Zajmujacy scista czotéwke polskiego Instagrama celebryci sg
stosunkowo nieregularni w uzyciu Stories. Ale wsrod nieco
mniejszych influenceréw znajdziemy mndéstwo Swietnych
autorow relacji. Co takiego publikuja na swoich profilach?
Czesto méwiag do swoich fanéw - opowiadaja o tym, co ro-
bia, gdzie sg, czy o sprawach, ktoére sg dla nich wazne. Czesto
informuja o nowym wpisie na blogu badz filmie na YouTube.
Recenzuja produkty, ktére lubig, oraz te, ktore promuja we
wspotpracy z markami. Nadajg na zywo - z miejsc, ktore chca
pokazac innym, z koncertow, z wydarzen specjalnych typu
launch produktu, konferencje, premiery. W koncu zadaja py-
tania swoim obserwatorom i na nie odpowiadaja, dzieki cze-
mu daja sie blizej poznac, dzielg sie swoimi spostrzezeniami
i opiniami.

Teraz Twoja kolej!

Instagram Stories to ciekawa, czesto zabawna i bardzo satys-
fakcjonujaca forma komunikacji z obserwatorami. Daje szero-
kie pole do wyrazenia siebie i swojej marki. Pozwalatez naduza
doze kreatywnosci. Przede wszystkim relacje to historie, ktore
lubimy sledzi¢ i kochamy, gdy nas wciagaja i wywotuja w nas
emocje.

Czy przekonatam Cie do wyprébowania Instagram Stories?
Mam nadzieje, ze tak! Do zobaczenia na Instagramie! m
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OD A DO Z - DLACZEGO JEST TAK SKUTECZNY

| JAK PRZYDA SIE TOBIE?

Z artykutu nauczysz sie:

Dlaczego influencer marketing stat sie obecnie must have dla biznesu.

Jak identyfikowa¢ wtasciwych influenceréw do wspotpracy.

Jak przygotowywa¢ kampanie.

Jak bada¢ efektywnosci kampanii.

Jakie wnioski bedqg najwazniejsze dla Twojej firmy.

Magdalena Urbaniak
global communications manager w Brand24

Petni funkcje global communications manager
w Brand24, gdzie odpowiada za budowanie silnej
marki globalnej. Od trzech lat prowadzi bloga do-
tyczacego maszyn rolniczych Tractormania.pl. Jest
organizatorka Czwartkow Social Media we Wroc-
tawiu oraz jedna z tworczyn Content Espresso -

projektu skierowanego do content managerdw,
umozliwiajacego wymiane inspiracji i merytorycz-
na dyskusje. Mozna ja rowniez znalez¢ w Wyzszej
Szkole Handlowej we Wroctawiu, gdzie prowadzi
zajecia z Analityki i Monitoringu w e-commerce.
Obok tego wszystkiego znajduje czas na obowigzki
brand manageraw agencji Preludium PR i prace nad
tytutem Top Writera 2017 w Quora. Publikowata
trescim.in. na HuffPost i Inc.
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tyszysz o tym, ze jest wazny i zastanawiasz sie, czy Twoja firma tego potrzebuje? Odpowiedz
brzmi: oczywiscie! Aby by¢ skutecznym, musisz jednak wiedzie¢, jak tworzy¢ i prowadzi¢ kampa-
nie. W 7 minut dowiesz sieg, jak influencer marketing pomoze rosng¢ Twojej marce.

Dlaczego influencer marketing?

Istnieje bardzo wiele powoddw, dla ktorych influencer marketing
staje sie must have dla wiekszosci organizacji. Co ciekawe, z kaz-
dym miesigcem jest ich coraz wiecej i wszystko wskazuje na to, ze
tendencja bedzie sie utrzymywac. Oto najwazniejsze z nich.

Jestesmy nieczuli nareklamy

Powiem wiecej. Nie tylko nie zwracamy uwagi na banery, ktore
atakuja nas na stronach internetowych, w telewizji czy przestrze-
ni publicznej, ale te, ktdre widzimy, zaczynaja nas coraz bardziej
irytowac. Nie wierzymy w zawarty w nich przekaz, tracimy czas
przez skupianie sie na nich (np. gdy zastaniajg nam tresci, ktore
chcemy zobaczy<), a po chwili i tak zapominamy o tym, kto i co
chciat nam zareklamowac. Slepota banerowa postepuje. Obecnie
blokowanie baneréw w wyszukiwarkach jest juz automatyczne
dla Google Chrome czy Firefox, a AdBlock notuje rekordowe licz-
by pobran.

Relacje zinfluencerem to proces, anie jednorazowy strzat.
Buduj relacje w perspektywie dtugofalowej. Rozmawiaj, do-
ceniaj, pomdz. Wymieniaj sie wartosciami. Twoja firma wy-

tacznie zyska na takim szczerym, przyjaznym podejsciu.

Popularnos¢ IM rosnie i sa ku temu powody

Krajobraz najpopularniejszych i najskuteczniejszych dziatart mar-
ketingowych zmienit sie znaczaco w ostatnim czasie. Niektérym

O Wykres 1. Tradycyjne (tak, to o banerach!) metody dotarcia moc-
no traca na znaczeniu zaréwno wsréd firm, jak i odbiorcéw. Jak
pokazuja dane, zupetnie odwrotnie ma sie sytuacja w przypadku
influencer marketingu
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firmom ciezko jest zaakceptowac fakt, ze to, co dziatato przez
ostatnie dziesieciolecia, traci na wartosci. Wykres 1. pokazuije,
jak rozwija sie influencer marketing na swiecie w poréwnaniu do
innych form promocgji.

Rekomendacje FTW!

Badania sa niezwykle zgodne - najchetniej dokonujemy zakupu
po otrzymaniu rekomendacji (od 7 do 9 na 10 badanych deklaruje,
ze rekomendacje sa dla nich najbardziej przekonujace, gdy szuka-
ja danego produktu). Zmiana, jaka nastapita teraz, polega na tym,
ze ufamy takze poleceniom od oséb, z ktorymi nigdy nie mielismy
bezposredniego kontaktu, nie znamy sie, ale obserwujemy je
w sieci, znamy je i liczymy sie z ich zdaniem.

O Obraz 1. Jak pokazuja dane przygotowane przez Influencer Mar-
keting Hub, rekomendacje maja ogromna moc w procesie zakupo-
wym. Duzym zaufaniem cieszj sie takze polecenia w social media
i tresci generowane przez uzytkownikéw produktu

Zrodto: https://wwwi.slideshare.net/influencermarketinghub/what-is
-influencer-marketing-67640632

Influencer Marketing Stats
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Kto powinien méwi¢ o Twojej firmie,
czyli jak identyfikowaé influencerow?

Zacznijmy od tego, kim jest influencer. Jeszcze do niedawna byt
to: cztowiek, instytucja, doktryna itp. cieszacy sie w jakiejs dzie-
dzinie lub w opinii pewnych ludzi szczegdlnym uznaniem, powa-
zaniem (definicja stownika PWN). Dzi$ rozszerzam to pojecie do
osoby majacej wptyw na szeroka grupe odbiorcéw, ktérych nie



znamy (w czesci albo catosci) bezposrednio. Influencer, ktérego

po polsku prébujemy nazywac wptywaczem, ma gtos, ktérego

chce stucha¢ (wiekszy czy mniejszy) ttum.

Rozrézniamy trzy typy influenceréw:

e Celebryci - osoby znane powszechnie lub bardzo duzej gru-
pie odbiorcéw (czesto po prostu dlatego, ze wystepuja w tak
powszechnym medium jak telewizja czy prasa), jednak majace
wptyw tylko na czes¢ z nich.

« Mikroinfluencerzy - to tworcy tresci majacy kilka tysiecy fol-
lowerséw czy subskrybentdw. Docieraja do stosunkowo ma-
tej grupy odbiorcow, ale sg jej dobrze znani, a budowana przez
nich spotecznos¢ jest czesto mocno zaangazowana.

e Makroinfluencerzy - influencerzy, ktérych sledzi kilkanascie
lub kilkaset tysiecy osob w danej branzy, a czesto takze poza
nia. Maja wptyw na duzy odsetek tej grupy i potrafig prowa-
dzi¢ dwukierunkowa komunikacje.

Co to jest influencer marketing? Cho¢ pojecie modne
i czesto wspominane, nie dla kazdego jest oczywiste. To me-

toda (strategia) firmiinstytucji na docieranie i wptywanie na

odbiorcéw, wykorzystujaca autorytet, popularnosc i zasiegi
influencerow.

Zadna z tych grup nie jest ani lepsza, ani gorsza od pozostatych.
Rozni je sposdb dotarcia i zasiegi. Nie ma tez jasnej granicy, od
ktérej zaczyna sie makroinfluencer, a konczy definicja mikro. Dla
Ciebie najwaznigjsze jest to, kto méwi do Twoich odbiorcéw, ja-
kie sg cele Twoich dziatan oraz jakie posiadasz zasoby finansowe
i personalne.

Aby wybrac¢ najbardziej odpowiednia osobe lub grupe ludzi,
7 ktérymi bedziesz wspodtpracowac, najlepiej w pierwszej kolej-
nosci positkowac sie wsparciem platform do ,kojarzenia” marek
z influencerami (patrz tabela z narzedziami i link). Dodatkowo
wykorzystaj social listening. Korzystajac ze wsparcia Brand24 lub
SEMrush, sprawdz, kto w danej branzy czy tematyce méwi naj-
wiecej i jaki ma wptyw na odbiorcow.

O Obraz 2. £aczac dane pochodzace z narzedzi do identyfikowania
najbardziej wptywowych oséb i profili wraz z indywidualna analiza
wyselekcjonowanych stron, uzyskamy najwtasciwszy obraz tego,
kto powinien brac udziat w naszej kampanii

10 krokow skuteeznej kampanii
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INFLUENCER MARKETING

Zrob liste 0sob, ktore potencjalnie pasuja pod katem osobowo-
sci i tresci do tego, co komunikuje Twoja firma. Nastepnie prze-
prowadz doktadny research kazdej z nich. Sprawdz zbieznos¢
odbiorcéw i Twoich klientéw, ich zaangazowanie, profesjonalizm
publikacji. Sprawdz, ale pamietaj, ze nie sg najwazniejsze liczba
fandéw (subskrybentow, followersow etc.), liczba, dtugosc i cze-
stotliwos¢ postéw oraz to, czy sa one interesujace dla Ciebie.
Maja by¢ przede wszystkim ciekawe dla 0sob, do ktérych cheesz
dotrzec.

Prowadzimy kompanie

Na podstawie wtasnego doswiadczenia i badanych przeze mnie
akcji wyrdznitam 10 krokéw skutecznej kampanii (wykres 2.).

O Wykres 2
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Musimy by¢ klinetocentryczni. Pamietaj, to, ze dana osoba
nie ma wptywu na Ciebie i Twoich znajomych, nie oznacza, ze
nie bedzie miata wptywu na Twoich odbiorcéw. Patrz na swiat
oczami Twoich klientdw, poprzez ich potrzeby. W ten sposéb

dobieraj influencerdw, z ktérymi chcesz wspodtpracowac.

Wiesz juz, jak dobiera¢ influenceréw. Musisz takze wiedzie¢, jak
dobrac cele do kampanii. Czy ma to by¢ wzrost brand awarness
poprzez zwiekszenie liczby wzmianek i publikacji w sieci i poza
nig? Czy moze sprzedaz? A moze promocja produktu, a co za tym
idzie zwiekszona liczba jego recenzji lub zmiana temperatury opi-
nii wokot marki z negatywnej na pozytywna? Celéw mozesz miec
kilka, ale kazdy z nich musi by¢ jasno wytyczony na samym poczat-
ku strategii. Nalezy takze opisac zatozenia, predykcje efektéw .

b4

Chwal sie wspotpracqg -
jesli otrzymates
pozytywng recenzje,
wpis na blogu,

wzmianke w filmie,

to publikuj te informacje
w swoich kanatach.
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W dalszych krokach dobierz droge komunikacji. Sprawdz, gdzie
influencer jest najaktywniejszy, ktéry kanat wzbudza najwieksze
zaangazowanie. Ustal takze terminy i formy publikacji tresci. We-
ryfikuj ich wdrozenie. Chwal sie wspdtpracg - jesli otrzymates
pozytywna recenzje, wpis na blogu, wzmianke w filmie, to publikuj
te informacje w swoich kanatach. W ten sposdb promujesz influ-
encera, ale i siebie. Podwadjne wsparcie. Klasyczny win - win. Jesli
trzeba, dostarczaj materiaty do tworzenia tresci. Pomagaj w ich
realizacji tak, jak sie da. Mozesz na tym tylko zyskacé. W kazdym
momencie jednak sprawdzaj efekty. Trzymaj reke na pulsie Go-
ogle Analytics, Heap czy innego narzedzia, ktérym badasz ruch
w swoich kanatach. Wyciggaj wnioski, analizuj efekty i mysl, co
mozna zrobic jeszcze lepiej.

Jeslina samym poczatku strategii nie ustalisz celow, nie be-
dziesz wiedzie¢, czy efekty sa zbiezne z zatozeniami. Staraj

sie jak najwiecej dziatan i ich rezultaty mierzyc¢ jakosciowo
i ilosciowo.

Pamietajmy, ze nie wszystkie kampanie sg ptatne. Kluczowa rze-
cz3 jest z pewnoscia to, aby lider opinii otrzymywat od nas kon-
kretng wartos¢. Taka, ktéra bedzie cenna dla niego/dla niej, nie
tylko dla nas. Moga to by¢ produkty naszej firmy, ekskluzywna
ustuga, wyjatkowa obstuga, doradztwo, promocja czy tez inne
materialne i niematerialne rzeczy, ktére wniosg pozytywna zmia-
ne do pracy czy zycia influencera.

Jak mierzy¢ efekty?

W przypadku kampanii influencer marketingowych wazne jest
oczywiscie mierzenie efektow, ale takze analiza wnioskéw. Te
ostatnie nie zawsze wyptyna z jednoznacznych, twardych danych,
ale bedg nam potrzebne na okolicznosc biezacej i przysztej kam-
panii. Wracajac do efektow: postaraj sie, aby w liczbach zamkna¢
informacje na temat: zasiegdw, zaangazowania (komentarze,
udostepnienia, impresje, subskrypcje, polubienia), liczbe wejs¢
na Twoja strone i wyswietlenia, liczbe zapytan o Twdj produkt
w trakcie kampanii i po jej zakonczeniu, interakcje poza blogiem,
kanatem, strona (np. na Twitterze, forum, w komentarzach na in-
nych stronach), wysokos¢ sprzedazy bezposredniej i posredniej
w czasie trwania kampanii i po niej.

4

W przypadku kampanii
influencer marketingowych
wazne jest oczywiscie
mierzenie efektow,

ale takze

analiza wnioskow.
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Narzedzia, ktére Ci sie przydadza:

W samej firmie sprawdzajwzrost Swiadomos¢ (licz wzmianki, pub-
likacje)izainteresowania (triale, rejestracje). Obserwujnietylkoto,
ilu masz nowych klientéw, ale i to, jakiej jakosci sa to leady (CRM).
W jaki sposob kupuja, jak sie komunikuja, jak dtugo korzystaja
z produktu (w przypadku np. miesiecznych subskrybgji), po jakim
czasie odchodzg i dlaczego. To juz bardziej zaawansowana anali-
tyka, warto jednak miec¢ swiadomos¢ zakresu, w jakim mozemy ja
prowadzi¢. Na kazdym etapie masz wsparcie. Merytoryczne, jak
w ,Magazynie Online Marketing” i tym artykule, ale tez w postaci
narzedzi. Tyle, ile mozna, automatyzuj za pomoca pozydji z listy.

Wedtug danych Influencer Marketing Hub z kazdego wy-
danego dolara firmy notujg 6,5 dol. zwrotu. Dlatego inlfu-
encer marketing jest najszybciej rozwijajacym sie obszarem
marketingu oraz najefektywniejszym sposobem pozyskiwa-

nia klientéw wskazanym przez marketeréw.
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Kluczowe bedzie,

aby influencer marketingiem
zajmowata sie osoba,

ktora ma nie tylko
merytoryczne kompetencje,
ale takze wysoko rozwiniete
umiejetnosci interpersonalne.

Wiecej platform do prowadzenia kampanii z influncerami znaj-
dziesz tu: http://bit.ly/PlatformylnfluencerMarketing.

Podsumowujqgc

Wspodtpraca z influencerami ma swoja specyfike. To wymaga
w niektérych organizacjach zmiany podejscia do wspotpracy
tego typu (czasem diametralnie, ale zawsze na lepsze). Kluczowe
bedzie, aby influencer marketingiem zajmowata sie osoba, ktora
ma nie tylko merytoryczne kompetencje, ale takze wysoko rozwi-
niete umiejetnosci interpersonalne. To proces roztozony w czasie
(od kilku miesiecy do kilku lat w zaleznosci od zatozen). Od tego,
jak dobrze rozpiszesz strategie na poczatku, zaleze¢ bedzie, kiedy
i jakich efektéw mozesz sie spodziewac. Okresl tez budzet, propo-
zycje wartosci, ktore mozesz da¢, zakres prac, jakie bedziesz pro-
wadzi¢, w jakim zespole i w jakich ramach czasowych. Ludzie ko-
chaja influenceréw. Jesli chcesz, aby oni pokochali Twdj produkt
i powiedzieli o tym gtosno, dbaj o relacje. Szczerze i transparen-
tnie. Biznes zawsze robisz z ludZmi, a to w influencer marketingu
liczy sie szczegdlnie.

9

Biznes zawsze robisz z ludzmi,
a to w influencer marketingu
liczy sie szczegolnie.

Warto pamietac:

« Kampanie influencer marketingowe potrafig by¢ wrecz nie-
wiarygodnie skuteczne i to przy niewielkim naktadzie finan-
sowym. Warunkiem bezwzglednym jest obranie konkretne-
go celu na poczatku strategii i konsekwentne jej wdrazanie.
Nie mniej wazna jest optymalizacja procesu na kazdym jego
etapie.

Zrobienie doktadnego wywiadu srodowiskowego przed kon-
taktem z influencerem jest absolutnie kluczowe. Firmy, ktore
zgtaszaja sie do influencera, nie znajac jego imienia, nazwy
strony, tytutu wydanej ksiazki, pokazuja brak szacunku i skraj-
na niedbatos¢ w podejsciu do wspdtpracy.

Zyjemy w poteznym szumie komunikacyjnym, przez co markom
bardzo ciezko przebi¢ sie ze swoimi komunikatami. Zwtaszcza
ze produkty sa teraz na wyciagniecie reki i jest ich duzo. Influ-
encer marketing pozwala na méwienie do naszych odbiorcéw
gtosem ludzi, ktorzy sa zauwazani, a ich zdanie cenione.

Aby skutecznie identyfikowac influencerdw, nie warto posit-
kowac sie wytacznie poleceniami, rankingami popularnosci
czy liczbag subskrybentéw. Wszystkie te czynnikisgwazne, ale
jako catos$c¢ w procesie poszukiwania oséb, ktére beda mowic
0 naszej marce. Zaréwno zautomatyzowane narzedzia, jak
i doktadna analiza przeprowadzona przez Ciebie lub Twdj ze-
spdt maja rownorzedne znaczenie. Jedno bez drugiego nie
moze tu dziatac.

Influencer to cztowiek, ktéry przed swoimi odbiorcami odpo-
wiada wtasnym wizerunkiem. To sytuacja specyficzna. Inna
niz w przypadku tradycyjnych reklam online i offline. Tak do-
bieraj propozycje i mozliwosci wspotpracy, aby dostarczyc
mu wartos¢, a nawet podnies¢ jego notowania. Twoja firma
tylko przy tym zyska jako ta, ktéra podchodzi do konkretnego
tematu przyjaznie i profesjonalnie.

Efekty mierzenia kampanii moga by¢ trudne. Dlatego tak waz-
ne jest, aby w miare zasobdéw uzywac wszystkich mozliwych
narzedzi do ich mierzenia. Korzystaj z badan ilosciowych i ja-
kosciowych, rozktadajje wczasie i patrz szeroko nato, codzie-
je sie w Twojej firmie w trakcie kampanii i po jej zakorczeniu.
Ogromne zasiegi influencera maja tylko wtedy znaczenie,
kiedy jego odbiorcy sg zbiezni z Twoja grupa docelowa. Badaj
zatem doktadnie, do kogo méwi wybrany przez Ciebie lider
opinii, jakie reprezentuje wartosci i czy sg one tozsame z filo-
zofig Twojej firmy.m

WARTO ZAPAMIETAC

Jak dobierac influenceréw:
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JAK WYGENEROWAC

WIECEJ WYSWIETLEN NA YOUTUBE?
7/ PRAKTYCZNYCH POMYS+OW!

Z artykutu nauczysz sie:

Jak poprawi¢ wyniki oglgdalnosci juz stworzonych produkcji wideo na Twoim kanale na
YouTube.

Jak zoptymalizowa¢ kluczowe dla widocznosci filmu elementy w serwisie YouTube.
Jakie taktyki sprawdzajg sie w zwiekszaniu liczby wyswietlen.
Jak powinienes podejs¢ do planowania tresci, by byty chetnie oglgdane.

Jak wykorzysta¢ reklame w promocji tresci na YouTube.

Magdalena Danitos
CEOw OFFON Agency

ewangelista wideo marketingu, blogerka skupiajacego sie na tematyce wideo marketingu, wyktadowca aka-
demicki oraz autorka wielu publikacji na temat budowania komunikacji dla marek w dobie nowych mediow.
Prowadzi kanat YouTube, na ktorym przeprowadza wywiady z najbardziej znanymi osobowosciami polskiej
branzy marketingowej oraz tworcami YouTube.




WIDEO MARKETING

ilmy dzielg sie na dobre i takie, ktérych nikt nie oglgda” — tak w swojej ksigzce Krec filmy, ktore
pn 1 wciggajq pisze Steve Stockman. Jednak prawda na temat skutecznych filméw w social media
jest w mojej opinii duzo bardziej ztozona. Na to, czy ktos obejrzy nasz film w serwisie YouTube,
wptywa ogromna liczba czynnikow. Z tego tekstu dowiesz sig, jak wykorzysta¢ proste rozwigzania,
ktore wptyng na poprawe wynikdw oglgdalnosci Twoich filmow.

Dziataj taktycznie

YouTube jest platforma, z ktérej korzystamy w intencjonalny spo-
séb. Najczesciej sami wyszukujemy filmy lub korzystamy z reko-
mendacji YouTube'a, czyli proponowanych filméw, ktére pojawiaja
sie w trakcie ogladania innego. W obu przypadkach pierwsza rze-
cz3, jaka zwraca nasza uwage, jest jego tytut oraz dedykowana
miniatura (o tym elemencie czytaj w punkcie drugim). Tytut filmu
jest kluczowy juz na etapie dziatania samej wyszukiwarki You-
Tube. Postuzmy sie przyktadem. Na krétkg chwile wecielasz sie
w przedsiebiorce, ktéry zajmuje sie sprzedaza obuwia dla biegaczy.
By przekonac swoich potencjalnych klientéw do zakupu wtasnie
w Twoim sklepie, chcesz stworzy¢ film poradnikowy, w ktorym po-
magasz poczatkujgcym osobom wybrac najlepsze buty. Tworzac
koncepcje filmu, a takze jego tytut, musisz zastanowic sie, jakich
stéw, fraz moze uzy¢ Twoj potencjalny klient, szukajac filmu. Bar-
dzo czesto popetniany btad stanowi tworzenie tadnie brzmigcych
czy wrecz poetyckich tytutow. Niestety, czesto nie méwig one ni-
czego potencjalnemu widzowi. Co wiecej, takie tytuty nie sprawia,
ze Twaj film zostanie podpowiedziany przez algorytm YouTube
osobie szukajacej przez wyszukiwarke. W tej sytuacji dobrze jest
skorzystac z darmowego narzedzia Google Trends i sprawdzi¢, ja-
kie frazy Twoi potencjalni klienci czesto wpisuja w wyszukiwarke

YouTube. Nierzadko najskuteczniejszg taktykga jest uzywanie fraz
bardzo ogolnych, takich jak ,Jak zaczac biegac” (screen 1.).
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Przykuj uwage!

RownieistotnymelementemoptymalizacjitrescivideonaYouTube
jest dodanie dedykowanej miniatury. Po wrzuceniu filmu na You-
Tube serwis zaproponuje Ci 3 losowo wybrane stopklatki z filmu.

Wiekszos¢ uzytkownikdw tego serwisu wtasnie z nich korzysta.
Jednak jesli zastanowisz sie nad tym przez moment, to wtasnie
estetyczne zdjecie czy grafika moze by¢ kluczowym elementem
wyboru Twojego filmu sposrod kilku czy kilkunastu propozycii,
jakie YouTube podpowie widzowi. Postuzmy sie znéw przykta-
dem. Popatrz na zdjecie (screen 2.) i odpowiedz sobie na pytanie,
ktory z tych filméw wybratbys. Zasada jest prosta: im tadniejsza,
ciekawsza, bardziej przyciggajaca lub intrygujaca wizualnie minia-
tura, tym wiecej oséb w nig klika. Sam YouTube podpowiada, ze
dobrze zaprojektowana miniatura moze zwiekszy¢ liczbe klikniec¢
w film o 30-40%.
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Promuj film w innym filmie

YouTube udostepnit swoim uzytkownikom narzedzia, ktére po-
magaja w maksymalizowaniu czasu, jaki spedza oni w serwisie. Sg
nimi karty oraz ekrany koncowe. Mozesz wykorzystac az 5 kart
w jednym filmie. Tworzenie kart odsytajacych do innych filméw
jest bardzo wskazane. Zwtaszcza jesli tresci na Twoim kanale sg
komplementarne wzgledem siebie. Jesli np. ktos oglada film kan-
celarii prawnej, ktéra wspiera frankowiczéow, méwigcy o tym, jak
przewalutowac kredyt, istnieje szansa, ze kliknie w karte odsyta-
jaca do filmu pt. 5 najczesciej zadawanych pytan o kredyty we fran-
kach. Staraj sie zatem tworzy¢ pomysty na film tak, by wtasnie moc
je ze sobga taczy¢ i promowac jeden w drugim. Na maksymalnie
20 sek., a minimalnie na 5 sek. przed koncem kazdego filmu mo-
zesz dodac takze ekran koricowy odsytajacy np. do filmu, na kto-
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rego promocji bardzo Ci zalezy. Ekran koricowy moze tez odsytac
do playlisty. Do swojej listy nawykow twoércy wideo dotacz zatem
dodawanie kart i ekranéw koncowych (screen 3.)
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Pochwal sie

Kazdy twdrca YouTube powinien wyrobi¢ w sobie prosty nawyk.
A jest nim promowanie wtasnie opublikowanego filmu zaréwno
YouTube, jak i poza serwisem. Wykorzystaj inne platformy social
media do tego, by przypomniec o premierze. Mimo trudnosci, ja-
kie nastrecza publikowanie linkdw do filmow z YouTube w serwisie
Facebook, nie zniechecaj sie. Nagraj film na Facebooka, w ktérym
zapraszasz na Twoj kanat YouTube. Zréb live. Dodaj Instagram
Stories czy post na LinkedIn. To dziata! Mozesz to sprawdzic,
wchodzac w YouTube Analytics. Zobacz, jak duzy ruch na Twoim

kanale generuja linki umieszczone do filmu poza serwisem.

Obserwuj trendy

Obserwacja trendoéw i wykorzystywanie ich do tworzenia tresci
na YouTube jest jedng z najskuteczniejszych taktyk w tym ser-
wisie. Musisz Sledzi¢ aktualne, wazne dla spotecznosci YouTube
tematy oraz zwraca¢ uwage na pore roku czy istotne wydarzenia
w kalendarzu. Wracajac do naszego wczesniejszym przyktadu:
jesli prowadzisz sklep z obuwiem do biegania i myslisz o stworze-
niu serii filméw na YouTube, to nie ma lepszego czasu na start ta-
kiego projektu niz wiosna. Mozesz takze skorzystac z aktualnego
wydarzenia, np. maratonu. Zapewne w czasie jego trwania pojawi
sie na YouTube sporo materiatéw wideo nawiazujacych do tego
tematu. Powinienes wtaczy¢ sie w te dyskusje. Nie zawsze takie
wydarzenia musza by¢ bezposrednio powiazane z produktem,
ktory sprzedajesz. Niezmiennie na YouTube pojawiaja sie Swiet-
ne przyktady real time marketingu marek, ktére podpinaja sie
pod bardzo popularne trendy. Na przyktad marki zajmujace sie
tworzeniem produktéw do stylizacji wtoséw lub makijazu tworza
filmy z fryzurami i stylizacjami z Gry o Tron w okresie premiery
nowego sezonu.
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Wspotpracuj!

Niemal kazdy twdrca na YouTube maw swojej karierze przynajmniej
kilka ,crosséw”. Jest to dziatanie naturalne dla tego serwisu, przyno-
szace swietne rezultaty. Cross to nicinnego jak film stworzony przez
np. dwdch tworcow, ktérzy zajmuja sie podobng badz komplemen-
tarna tematyka. Taka wspotpraca ma na celu zwiekszenie rozpozna-
walnosci i widocznosci tworcéw i ich kanatow. Firma sprzedajaca
buty do biegania moze zaprosi¢ do swojego filmu twdérce kanatu do-
tyczacego zdrowego odzywania. W ten sposob nie tylko zwiekszy
atrakcyjnosc odcinka, ale widzowie dowiedza sie tez, jak wspierac
swoje dziatania odpowiednig dieta. Z kolei tworca kanatu o zywieniu
moze dodac na swoj kanat odcinek o wtaczeniu biegania do zdrowe-
go trybu odzywiania, w ktorym pojawi sie ekspert od butow. Dzieki
takim dziataniom oba kanaty zyskajg nowych widzéw i subskryben-
téow. Nawet najwieksze marki w Polsce wspdtpracujg w ten sposob
z twdrcami wideo, zapraszajac ich do swoich odcinkéw (screen 4.).
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Dziataj reklamowo

YouTube jest nie tylko Swietna platforma do komunikacji content-
marketingowej, ale daje tez szerokie spektrum mozliwosci rekla-
mowych. Czy wiesz, ze kazdy film z Twojego kanatu moze zostac
reklama pre-roll? Nawet jesli trwa kilkadziesigt minut. Pewnie
myslisz sobie teraz: ,kto obejrzy 20-minutowa reklame?”. Cata
magia w tym, ze to tylko promowanie reklamowo tresci, ktéra tak
naprawde reklamg wcale nie jest. Co wiecej, przy odpowiednim
kierowaniu filmu docieramy z nim tylko do osob, ktére sg tema-
tem faktycznie zainteresowane. Postuzmy sie po raz kolejny
przyktadem. Poradnik pt. ,Jak zacza¢ biega¢” mozna reklamowo
wyswietla¢ np. osobom, ktére ogladaja filmy o bieganiu po wpisa-
niu w wyszukiwarke stow lub fraz takich jak: ,bieganie” techniki
biegania”, ,jak zacza¢ biegac” itd. Mozna tez film ten wyswietli¢
przed wybranymi filmami o bieganiu lub przed materiatami wi-
deo na kanatach o bieganiu. W proces reklamowy mozna rowniez
wiaczyc¢ remarketing, tj. wyswietlanie filmu na YouTube osobom,
ktére odwiedzity nasza strone. Mozliwosci jest naprawde wiele.
YouTube jest w mojej ocenie najbardziej niedoceniang przez
Swiat biznesu platforma spotecznosciowg w Polsce. Wynika to
zapewne z braku wystarczajacej wiedzy. Mam nadzieje, ze mdj
tekst przekona Cie do tego, by sprébowac stworzyé nietuzinkowa
koncepcje na dziatania w tym serwisie, by potem z usmiechem na
twarzy obserwowac jej efekty.m
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WIDEO MARKETING DLA KAZDEGO -
O CZYM PAMIETAC, JAK ZAPLANOWAC

DZIALANIA | CZEGO UZYWAC?

Z artykutu nauczysz sie:

Dlaczego warto inwestowa¢ czas i pienigdze w wideo marketing.
Jakie korzysci dla Twojej marki moze przynies¢ zastosowanie wideo.
Jaki powinien by¢ materiat, aby spetniat cele biznesowe marki.

W jaki sposob tworzy¢ wideo, ktére przyciggnie odbiorce.

Z jakich narzedzi warto korzystac.

Kinga Odziemek
CEO w Brainy Bees

Doswiadczenie zdobywata w pracy z agencjami i klientamiw Polsce, Wielkiej Brytanii czy Irlandii. Od ponad
5 lat prowadzi dziatania w zakresie social media, employer brandingu, content marketingu i strategii. Zajmu-
je sie takze szkoleniami marketingowymi dla podmiotéw B2C i B2B. Od lutego 2017 . kreuje rozwiazania
marketingowe dla marek w ramach wtasnej agencji Brainy Bees.
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Juz w tym roku nawet 79% ruchu w internecie bedzie stanowit content wideo. Dzieki temu, ze
znacznie utatwia on przekaz i zwieksza zaangazowanie odbiorcéw, przy relatywnie niskim bu-
dzecie - warto z niego skorzystaé. Trzeba jednak pamieta¢ o kilku waznych kwestiach przy jego

tworzeniu i... nie bac¢ sie sprobowac!

Czy wideo marketing to jedynie buzzword? Zaledwie piec¢ staty-

styk przytoczonych ponizej potwierdza, ze niekoniecznie:

e 67% odbiorcéw chce ogladac filmy instruktazowe i tutoriale,
34% odbiorcow chee ogladac filmy produktowe i informacyj-
ne (Marketing Think),

e w2018 r. 79% ruchu w internecie bedzie stanowit content
wideo (MarketingProfs),

o 64% konsumentéw dokonuje zakupu po obejrzeniu obran-
dowanego wideo w mediach spotecznosciowych (Tubular
Insights),

e posty z wideo contentem na Facebooku maja nawet 135%
wiekszy zasieg organiczny niz posty ze zdjeciami (Social Me-
dia Today),

e wideo w social media potrafi wygenerowac¢ az 1200%
wiecej udostepnien niz posty tekstowe i zdjecia (SmallBi-
ZTrends).

Wideo jest jedng z najczesciej udostepnianych i komentowanych
mozliwosci publikacji w internecie. W tym miejscu mozna bytoby
sparafrazowac popularna reklame i nazwac wideo forma, ktéra
JWyraza wiecej niz tysigc stéw”. Aby odpowiedzie¢ sobie na pyta-
nie: ,Czy i dlaczego warto inwestowac czas i pienigdze w wideo
marketing?”, warto przedstawic korzysci ptynace z wykorzysta-
nia wideo we wtasnej strategii marketingowe;.

Korzysci wideo marketingu

Urozmaicenie tresci

Statystyki pokazuja, ze tresci sktadajace sie z wideo i te, ktorych
wideo jestintegralng czescia, potrafigwygenerowaé wyzsze ibar-
dziej jakosciowe zaangazowanie. Wideo nie zawsze jest recepta
na staby content czy niski zasieg, ale czesto moze by¢ pomocne
W angazowaniu spotecznosci.

Nie zawsze idzie za nim... wielki budzet i umiejetnosci

Wielu marketerom czy przedsiebiorcom wideo marketing kojarzy
sie z ponoszeniem duzych wydatkéw i koniecznoscia angazowa-
nia nie tylko zasobéw finansowych, ale i czasowych oraz ludzkich.
W dobie narzedzi, ktére automatyzuja ten proces (znajdziesz je
w dalszej czesci artykutu), tworzenie krétkich materiatow wideo
moze by¢ szybkie, sprawne i tatwe, nie tracac przy tym na jakosci
i koncowym efekcie.

Atrakcyjna forma redystrybuciji

Wideo marketing nie musi wigzac sie z koniecznoscia tworzenia
nowego contentu, ale z redystrybucjg juz posiadanych tresci
i materiatow. Marketerzy czesto wykorzystuja krétkie formy
wideo do zapowiedzi tekstoéw na blogach czy opublikowanych
artykutow, a takze jako przedstawienie czesci publikacji (na
przyktad checklist).
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tatwiejszy przekaz

W wideo tatwiej zawrzec¢ emocje, przekazac instrukcje czy poka-
zac wtasciwosci produktu. Potaczenie obrazu, muzyki, napisow
i kontekstu pozwala w bardziej efektywny sposdb dotrzec do od-
biorcy, ktéry szybciej moze przyswoic tresc¢. Nie trzeba dodawac,
ze moze to wptynac na dalsze akcje - zaangazowanie, interakcje,
decyzje zakupowe.

Zaangazowanie

Swiety Graal marketingu w 2018 roku to zaangazowanie. Sam
Mark Zuckerberg w jednym ze swoich wystapien stwierdzit, ze
chce ,naprawi¢” Facebooka przez ,zachecanie do istotnych inter-
akcji spotecznych” i redukowac sztuczne zaangazowanie. Wideo
marketing jest jednym z najlepszych sposobdw na wywotanie ja-
kosciowych interakcji i ma wysoki potencjat viralowy.

Wiesz juz, ze potencjat wideo marketingu jest ogromny! Nie dziwi
zatem stale wzrastajgca liczba tresci wideo na naszych news feedach
i w komunikacji marek. Jaki powinien by¢ publikowany materiat, aby
zadowolit nie tylko odbiorcow, ale i spetnit cele biznesowe marki?



Twoje wideo powinno byc..

Obrandowane

Zapewne niejednokrotnie natknates sie na ten sam materiat wi-
deo, udostepniany przez kilku autorow (w tym punkcie pomijam
kwestie praw autorskich, ktére sg bardzo czesto nieprzestrzega-
ne lub naduzywane). Odpowiedni branding video moze zminimali-
zowac ryzyko przywtaszczenia sobie tresci, w ktorej przygotowa-
nie wtozono wiele wysitku, czasu, a nierzadko réwniez pieniedzy.

Kroétkie

Postaraj sie o to, by Twoj materiat wideo w mediach spotecznos-
ciowych byt krétki i konkretny. Attention span (czyli ,okres sku-
pionej uwagi”) to dzis$ zaledwie kilka-kilkanascie sekund - i wtas-
nie tyle marki maja na to, by zaciekawi¢ odbiorce i zwrdcic¢ jego
uwage. Dlatego tez istotng role petni miniatura filmu, ktéra ma za
zadanie przyciggnac odbiorce i zacheci¢ do odtworzenia wideo.

Spdjne komunikacyjnie

Wideo powinno odpowiada¢ potrzebom i preferencjom Twojej
grupy docelowej, nies¢ za soba przekaz i by¢ spojne z zatozeniami
i DNA marki. Filmiki z matymi kotkami zapewne sa stodkie, ale czy
niosa za sobag wartosc dla Twojej marki i jej odbiorcow?

Z napisami czy bez?

Wiele materiatow video w mediach spotecznosciowych z réz-
nych powoddw czesto odtwarzanych jest bez dzwieku. Odbiorcy
moga nie mie¢ mozliwosci wtaczenia dzwieku lub wideo moze od-
tworzyc¢ sie automatycznie. Warto przemyslec zatem kwestie do-
dania napisow do tworzonego i publikowanego materiatu wideo
tak, by zmaksymalizowac¢ prawdopodobienstwo odpowiedniego
odbioru filmu i nie straci¢ potencjatu marketingowego.

Przemyslane pod katem redystrybucji

Czy planujesz redystrybucje swojego materiatu wideo (w newslet-
terze, informacjach prasowych online czy na innych platformach
spotecznosciowych)? Jeslitak, pamietaj o dobraniu odpowiedniego
formatu wideo - zaréwno pod katem wielkosci pliku, jak i rozmia-
ru czy odpowiednich wymiaréw/rozdzielczosci. Kwadratowy film
moze lepiej sprawdzi¢ sie na Instagramie, podczas gdy YouTube
moze preferowac format prostokata.

CTA

Twoje wideo, oprocz wszystkich efektéw graficznych i teksto-
wych, powinno mie¢ jasny przekaz i odpowiednio sformutowane
oraz komunikowane CTA (call-to-action; ,wezwanie do dziatania”).

Masz do niego prawo!

Sprawdz, nawet kilkukrotnie, czy masz prawa autorskie i mozli-
wos¢ wykorzystania komercyjnego do obrazéw, dzwiekdéw i po-
staci w Twoim materiale wideo.

WIDEO MARKETING

Zanim wcisniesz ,opublikuj”...

Przygotowatam checkliste, ktéra w prosty sposéb pozwoli Ci
zweryfikowad, czy Twoje wideo posiada wszystkie elementy,
o ktére warto zadbac przed, w czasie i po publikacji.

Tips & Tricks dla efektywnego wideo
marketingu

Dobierz schemat

Wiarto ustali¢ sobie schemat. Publikacja jednego postu tygodnio-
wo? “Odcinki” historii o Twojej marce co piatek? Krotkie zapowie-
dzi nowego produktu? Przyjmij pewien schemat, ktorym bedziesz
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podazac w Twoich dziataniach (i jednoczesnie przyzwyczaisz od-
biorcow do pewnych cykléw).

Brak pomystu?

Podgladaj konkurencje (w celu inspiracji, nie kopiowania!) lub mo-
nitoruj trendy, na przyktad z pomoca Google Trends, BuzzSumo
czy Brand24.

Wykorzystaj tresci, ktore juz masz

Wideo marketing nie musi opierac sie na nowych, dedykowanych
tresciach. Coraz czesciej wykorzystywany jest do redystrybucji
i ukazania starego contentu w zupetnie nowym wydaniu. Nie za-
wsze to wideo bedzie odpowiednia forma redystrybucji, w wielu
przypadkach jednak moze by¢ jednak najbardziej efektywne.

Korzystaj z narzedzi

Narzedzia sg po to, zeby... ich uzywac. Na rynku dostepnych jest
kilka, takze bezptatnych, rozwigzan, ktére warto wykorzystac
przy tworzeniu tresciwideo - szczegdlnie wtedy, kiedy nie dyspo-
nujesz dobrymi materiatami lub ich obrébka zajetaby naprawde
duzo czasu. Nie ograniczaj sie wytacznie do narzedzi!

Testuj, testuj!

Testowanie daje ogrom mozliwosci i przybliza do znalezienia zto-
tego srodka dla wideo marketingu dla Twojej marki. Testuj rézne
formaty, formy wideo (animacje, wideo z tekstem czy relacje na
2ywo), godziny publikacji i wykorzystywane narzedzia. To pozwoli
Ci na optymalizacje Twoich dziatart marketingowych i ogranicze-
nie ,syzyfowej pracy” dla braku efektéw.

Nie zapominaj o...

Live i Instagram Stories. Te dwie formy nieco réznia sie od stan-
dardowego wideo marketingu, jednak moga przyczynic¢ sie do
sukcesu Twojej marki. Wielu marketeréw jednak zapomina o tym
formacie lub obawia sie braku regularnych tresci, ktére mogtyby
przyciagnac uwage. Istniejg narzedzia, ktére moga pomaoc w tych
dziataniach.

Wspomniatam o narzedziach, ktére mozna wykorzystac¢ w pracy
nad contentem wideo do medidéw spotecznosciowych. Ponizej
umiescitam liste kilku, ktére powinny stac sie must-have markete-
row w kwestii tresci wideo!

Narzedzia przydatne w wideo marketingu

Facebook Slideshow

Natywne narzedzie Facebooka do tworzenia ,pokazu slajdow”
(znajdziesz je jako jedna z opcji przy dodawaniu zdje¢ lub wideo
do nowego wpisu). W narzedziu mozesz dodac zdjecia, ktorych
checesz uzy¢ do stworzenia filmu, ustawic¢ format wideo (kwadrat
lub prostokat), dtugos¢ trwania kazdego ujecia, a nawet przej-
Scie slajdu. Dodatkowo mozesz skorzystac z darmowej biblioteki
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utwordéw muzycznych, oferowanych przez Facebook, aby uroz-
maici¢ swoj pokaz slajdow.
Narzedzie jest oczywiscie darmowe.

Semiagy  Mesc
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Gifmaker.me

Proste narzedzie do tworzenia gifow i animacji wideo. Intuicyjnie
i szybko mozesz stworzy¢ nieskomplikowane animacje. Narzedzie
jest bezptatne.

Biteable

Jedno z najlepszych, o ile nie najlepsze, narzedzie do tworzenia
animacji i filmoéw z przeznaczeniem do medidw spotecznoscio-
wych, newsletteréw czy postéw na blog. Dysponuje duza baza
stockowych materiatéw wideo, szablondw, efektow i utwordw
muzycznych, ktére mozna wykorzystywac komercyjnie.

Rocketium

Kolejne narzedzie do tworzenia krotkich animacji i filmow. Rocke-
tium oferuje szeroki wybdr szablonéw i utworéw muzycznych
do wykorzystania w wideo. W momencie pisania tego artykutu
Rocketium byto dostepne na platformie AppSumo za 49 $ w opcji
z dozywotnim dostepem. Co jakis czas ofertawraca na platforme.

Crello

Narzedzie na pierwszy rzut oka moze przypomina¢ popularng
Canve. Dzieki ,animated post” mozna przygotowac krotkie, ani-
mowane wideo w zaledwie kilka sekund. Crello dysponuje cat-
kiem imponujaca baza szablondéw, takze tematycznych, do wyko-
rzystania. Narzedzie jest darmowe.

Hype Type

Proste narzedzie do przygotowania krétkich animacji i dodawania
efektow do istniejacych wideo. Idealne dla tresci na Instagram
Stories. Opcja usuniecia znaku wodnego i dodania dodatkowych
efektow kosztuje kilkanascie ztotych.

Video marketing nie jest tak straszny, jak niektorzy (marketerzy)
go maluja. Przygotowanie jakosciowych tresci moze by¢ z poczat-
ku czasochtonne i pracochtonne, ale efekty moga Cie zaskoczyc¢
i pozytywnie wptynac na Twoja strategie.m
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~RABATY DLA MARKETERA"
NIE ZWLEKAJ | ODBIERZ SWOJ RABAT JUZ DZIS!

-20%

na monitoring
i zarzgdzanie mediami spotecznosciowymi
oraz baze danych influencerow.

Oferta wazna do 31.05.2018

-10%

na pakiety Proffesional
30 dni testow

BRAND24

https://brand24.pl/promo/mom2018
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EE . 4 znizki na wszystkie pakiety
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www.redlink.pl



W nastepnym

numerze.

O FIRMA W SOCIAL MEDIACH O LINKEDIN

Facebook, APl i dane uzytkownikéw po aferze
z Cambridge Analytica - co wolno, a czego nie?
Targetowanie, raporty, analityka.

Facebook lokalnie - jak w petni wykorzystac
potencjat platformy i dociera¢ do ,najblizszych”
klientéw?

Kampanie cross-channelowe w social media -
jak taczy¢ inne formaty i narzedzia reklamowe
z Facebook, YouTube i Instagram?

O FACEBOOK MARKETING

Kliki vs. odstony - w jaki sposob optymalizowad
reklame w social media?

Cataprawda o hashtagach - gdzie iwjaki sposéb
publikowad, ile # umieszczac w poscie i jak moni-

Strona firmowa od A do Z na LinkedIn - audyt
i dobre praktyki w pigutce 6. Wszystko o remar-
ketingu na YouTube!

O WIDEO MARKETING

Jak kalkulowac koszty kampanii na YouTube - od
celow przez formaty do kosztow i skutecznosci

O TWITTER

Zaangazowanie na Twitterze - jak nawigzywac
relacje i podnosi¢ wskaznik ER?

O INFLUENCER MARKETING

TOP7 platformwspierajacych wspotprace z digi-
tal influencerami - identyfikacja, zasiegi i stawki

torowac zasieg?

SocialMedia
Manager
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| Kongres Warsztatowy Nowej Sprzedazy

NAJSKUTECZNIEJSZE
PRAKTYKI W PRACY
HANDLOWCA

- Pozyskiwanie klientow « Zarzgdzanie klientami kluczowymi
- Tajniki jezyka korzysci « Skuteczne rozmowy sprzedazowe
- Negocjacje handlowe

08 czerwca, Warszawa oW
www.skuteczna-sprzedaz.pl SPRZEDAZ
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