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Efektywna komunikacja

w social mediach.

Jak skutecznie budowac
spotecznos¢ wokot brandu

Budowa swojego ,plemienia” za pomocg medidow spotecznosciowych to nie tylko jed-

na z klasycznych strategii rozwijania marek, lecz takze recepta na wzrost biznesu, ktéra

w dalszym ciggu dziata. Czym jest spotecznosc i jak jg budowac oraz angazowac, aby

w rezultacie cieszyc¢ sie zaangazowanym klientem? To zaden sekret, ale konkretny przepis

na dziatania, ktére poznasz juz dzis.

JAK STWORZYC EFEKTYWNY PLAN
KOMUNIKAC)I W KANALACH SPO-
LECZNOSCIOWYCH

Planowanie komunikacji w kanatach spotecz-

Z ARTYKULU DOWIESZ SIE M.IN.:

jak efektywnie budowac
spotecznos¢ wokét
marki za pomoca social
medidw,

noSciowych to proces, ktéry powinien zawierac
takie elementy jak:

» celeimierniki sukcesu budowania spotecznosci,
jak precyzyjnie okresli¢
grupe docelowg marki
w mediach spoteczno- swojej marki,
sciowych,

» analiza konkurencji i osadzenie wérdd niej

» grupa docelowa, czyli typowe buyer persony,

czy warto wspétpraco- » planowane akcje i kampanie.

wac z influencerami,

Podczas planowania kamunikacji warto réw-

jak skutecznie angazo-
wac spotecznos¢ wokot
marki,

niez opracowac zbiér danych na temat tego:
» jaka marka jestes,
dlaczego warto tworzy¢

grupy dyskusyjne dla
odbiorcow.

» jakie tresci bedziesz tworzy,
» jak czesto bedziesz publikowa,
» jak zaangazowac spotecznos,

» jak sie zachowac w sytuacji kryzysowe;j.

Zakres strategii moze by¢ r6znorodny, co zalezy
od kilku czynnikéw. Przyktadowo: jesli Twoja
marka posiada rozbudowany plan komunikacji,

koncepcja dziatan w mediach spotecznosciowych
nie okresla juz elementéw zawartych w strategii
komunikacji, lecz jedynie z nich korzysta. W przy-
padku braku takich zatozeA warto natomiast
rozwazy¢ dodanie ich do strategii social mediow.

& ZAPAMIETA)

Kazda strategia, w tym ta dotyczaca mediéw spotecz-
nosciowych, umozliwia strukturyzacje dziatan, pomiar
wynikéw, ocene efektywnosci oraz wdrazanie czyn-
nosci poprawiajacych rezultaty.

Q@ WSKAZOWKA

Jesli budujesz spotecznos¢, nie wystarczy jedynie zdo-
by jej cztonkéw. Swoich odbiorcéw musisz stale akty-
wizowac i lojalizowac, co w ostatecznym rozrachunku
pozwoli Ci pozyskaé wiernych fanéw, ktérzy po czasie
stana sie statymi klientami. W wielu przypadkach dzia-
fa to podobnie jak tworzenie lovebrandu.

JAK PRECYZYJNIE OKRESLIC GRUPE
DOCELOWA MARKI W SOCIAL MEDIACH
Spotecznos¢ w social mediach to grupa oséb
potaczonych pewnymi wiezami, takimi jak wspél-
na pasja czy zblizony styl zycia. Z reguty mowi
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sie, ze budowanie takiej grupy warto zacza¢ od
okreslenia, do kogo chce sie dotrze¢, czyli z ja-
kich osobowosci ma sie sktadac ta zbiorowos¢.
Z mojego doswiadczenia wiem, ze jest to jeden
z podstawowych btedéw, jakie popetniajg marki.

Z reguty wyznaczaja sobie one albo zbyt ambit-
ne grupy docelowe (zamozni ludzie, z wyzszym
wyksztatceniem, z wielkich miast), albo zbyt
ogolne (wszyscy, ktérzy maja w portfelu wiecej
niz100 zt). To powoduje, ze wskazane segmenty
nie sg grupami, do ktérych mozna dotrze¢, tylko
takimi, do jakich chciatoby sie dotrze¢. I to ,chcia-
toby sie” jest czesto nierealistyczne.

@ PRZYKtAD 1

0d jakiego$ czasu prowadzisz e-commerce i sprzedajesz produkty, ktére zyskujg uznanie klientéw.
Ci aktywnie sie z Toba komunikuja, zwracaja uwage na przekonania, jakimi kierujesz sie w bizne-
sie, czytaja opisy w sklepie, obserwujg opinie na Twéj temat i widza, jak sie zachowujesz w trud-
nych sytuacjach. To wszystko stanowi pewien zbiér wartosci, ktéry dzisiaj posiadasz. Jesli wiec
zaczynasz tworzenie strategii od tego, do kogo chcesz méwic, a nie od tego, co masz do zaofero-
wania - najprawdopodobniej zbudujesz grupe odbiorcéw, dla ktérej Twoj przekaz bedzie niekom-
pletny lub wrecz z nig sprzeczny. Natomiast jesli zalezy Ci na odwotywaniu sie do wartosci, kt6-
re s3 pozadane przez Twoich odbiorcéw, proces ten bedzie z pewnoscig dtugotrwaty, a niekiedy
wrecz niemozliwy do realizacji.

Aby skutecznie okreéli¢ spotecznos¢ swojej
marki, zacznij od zidentyfikowania tego, co mo-
zesz zaoferowac swoim odbiorcom. Nastepnie

@& PRZYKLAD 2

Marka Yope w komunikacji pokazuje uniwersalnos¢ swoich kosmetykéw i juz po chwili moz-
na stwierdzi¢, ze jej odbiorcami sa niemal wszyscy: mezczyzni (ojcowie), kobiety (mamy) i dzieci.

YOPE & YOPE &
18 czerwea 0 1324+ @ 22 maja- @

Dzier Taty juz w niedziele, wiec jezeli szukacie naturalnie niezwyklych prezentow, to: Mamo, co bys cheiata ustysze¢ od innej, doswiadczonej mamy na dowolnym etapie
@ w Hebe Polska szukajcie znizek a2 do 40% na produkly  linii MEN swojego macierzyristwa? Co by powiedziata same] sobie sprzed nabycia obecnych
https://bit.ly/HEBLXYOPCMEN doswiadczen? @

@ na hilps://yope.me/men znajdziecie ez golowy zestaw pachnacy drzewami w Jedna zasada - same mike i budujgce stowa @ Zr6bmy dobrg baze na Dzies Mamy!
super cenie.

Zrédto: Facebook.com

Catos¢ prowadzonej komunikacji jest zbiezna z wartosciami firmy zawartymi na stronie interne-
towej: https://yope.me/o-nas/.

I cho¢ w przekazie nie pojawiajg sie osoby 60+, to prowadzona narracja nie wyklucza tych od-
biorcéw. Stad wniosek, ze brand jest otwarty na wszelkie grupy wiekowe i ptcie, ktérym towarzy-
sza wartosci Yope.

znajdz tych, ktérzy cenig te wartosci. Dzieki temu

Twoja strategia stanie sie efektywna juz na sa-

mym poczatku. Wartosci te bedg sie poszerzac¢

w procesie rozwoju Twoich mediéw spotecz-

nosciowych, ale fundament komunikacji bedzie

juz ustalony i zgodny z DNA marki (przyktad 2).
Pamietaj, ze:

» grupy docelowe powinny by¢ dos¢ liczne (duza
populacja),

» nie powinno by¢ ich zbyt wiele (polecam od
jednej do maksymalnie trzech grup),

» nie powinny by¢ one sprzeczne ze sobg i sie

nawzajem wykluczac.

Przestrzeganie tych zasad spowoduje, ze
bedziesz pracowac na niewielkiej liczbie buyer
person, co pozwoli Ci na efektywne zarzadza-
nie odbiorcami. Grupy beda odpowiednio duze,
wiec tatwiej zbudujesz duzg spotecznosc i przede
wszystkim nie stworzysz miedzy nimi konfliktéw.

& ZAPAMIETA|

Jesli wybierzesz dwie persony, ktére maja sprzeczne
wartosci, trudno bedzie Ci prowadzi¢ spéjna komuni-
kacje i to odbije sie wprost na Twoich wynikach. Zde-
cydowanie lepszym pomystem jest wyznaczenie per-
son, ktére sa do siebie podobne.

Przy takim zatozeniu catos¢ komunikacji mozna
podzieli¢ na dwa filary:

1. Wszystkie cechy taczace buyer persony - to
bedzie trzon ogblnej komunikacji do catej
spotecznosci.

2. Najwazniejsze, indywidualne cechy buyer
person — ten filar bedzie odpowiadat za ko-
munikacje wspomagajaca i kontekstowg do
danej podgrupy.

Na tym etapie Swietnie sprawdzi sie frame-
work mapy podrézy klienta (customer journey
map - CJM). Pozwoli Ci on zbudowat model
behawioralny persony. Okreslisz cele, jakie chce
ona zrealizowaé w kontakcie z Twojg marka, jej
produktem czy ustuga. Tak samo mozesz poznac
sposéb myslenia persony czy kwestie, ktére
ja motywuja (badz demotywuja) do pewnego
dziatania (w tym zakupu). ©
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@& PRZYKtAD 3

Nad CJM najlepiej pracowac¢ na warsztatach — idealnie, jesli moga wziag¢ w nich udziat reprezentanci buyer person stworzonych przez Ciebie. Tu warto posili¢ sie danymi
z CRM i wybrac kilka 0séb, ktére dos¢ czesto kupuja Twoje produkty lub s3 najaktywniejsze w mediach spotecznosciowych. Zaproszenie ich do udziatu w warsztatach be-
dzie $wietnym pomystem, aby m.in. sprawdzi¢, czy Twoje persony sa dobrze dobrane. Dodatkowo dowiesz sie z pewnoécig o kilku czynnikach (pozytywnych i negatyw-

nych), o ktérych nie byto wiadomo podczas budowania marki i biznesu.

Jesli nie mozesz zaprosi¢ do uczestnictwa kilku klientéw, wyslij do nich krétkie ankiety z prosba o podzielenie sie informacjami na temat marki lub produktéw, ustug czy
obstugi itd. W niektérych przypadkach osiggnatem wspétczynnik odpowiedzi wynoszacy nawet 37%, mimo ze ankiety zawieraty ponad 20 pytan. Przy bazie liczacej kil-

ka do kilkunastu tysiecy oséb stanowi to solidng podstawe do dalszego projektowania dziatan strategicznych.

To bardzo tania, a przy tym wartosciowa forma pozyskania informacji od klientéw. Poswiecasz czas jedynie na opracowanie pytan, a nastepnie zajmujesz sie dystrybu-
cja ankiet za pomoca odpowiedniego narzedzia oraz analiza zebranych danych. Niestety, tylko 10-20% firm, z ktérymi wspétpracowatem w ostatnich latach, posiadato
jakiekolwiek dane ankietowe na temat swoich klientéw. Jesli naptywajacych odpowiedzi bedzie zbyt mato, mozesz zaktualizowac swoja baze i wytaczy¢ z niej osoby, ktd-
re udzielity odpowiedzi, oraz przeprowadzi¢ drugg serie ankiet, wspomagang dodatkowym kodem rabatowym lub gratisem do kolejnego zaméwienia. To zwigkszy liczbe
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udzielonych odpowiedzi i pozwoli Ci zrealizowac cel. Jesli do tej pory nie przeprowadzates takich dziatan, pomocne beda narzedzia typu Microsoft Forms, Google Forms
lub bardziej zaawansowane, np. Typeform, Mentimeter, youengage czy Zoho Survey.

CJM pozwoli Ci dopasowa¢ komunikacje do
oczekiwan odbiorcéw, dzieki czemu poczujg oni,
ze marka doskonale rozumie ich potrzeby. Mo-
zesz rowniez analizowac oraz optymalizowac
komunikaty pod konkretne wyniki.

0 CZYM PISAC W SOCIAL

MEDIACH, ABY PRZYCIAGNAC

| ZAANGAZOWAC ODBIORCOW

Zacznij od kotwic komunikacyjnych czy tez ob-
szaréw, na ktérych nalezy oprze¢ swoj przekaz.
Zalecam, aby najpierw wyznaczy¢ trzy podsta-
wowe obszary. Przyktadowo:

1. Produkti oferta produktowa.

2. Obstuga klienta.

3. Wiarygodnos¢ i doswiadczenie.

Swietnie sprawdzaja sie réwniez konteksty
przedstawiane przez samych konsumentéw, czyli
user-generated content (UGC), tj. opinie, recen-
zje, komentarze, zdjecia produktéw w domowej
aranzacji czy filmy z ich zastosowaniem.

Jesli zaczniesz publikowac takie tresci w ra-
mach utozonej struktury komunikatéw, bedziesz
w stanie monitorowag, co sie sprawdza, a co nie
oraz w jakiej formie Twoi odbiorcy chca te tresci
przyjmowac. To pozwoli Ci przejs¢ do kolejnego
elementu, jakim jest harmonogram publikacji.

DLACZEGO WARTO ZADBAC

0 RYTM, KONSEKWENCJE

| FORME SWOICH PUBLIKAC]I
Zaplanowany rozkfad tresci jest niczym innym
jak okreéleniem w pewnej jednostce czasu (np.
miesigca) czestotliwosci wpiséw z danej kategorii.

@ PRZYKLAD 4

(@ ZAPAMIETA|
Czesto influencer marketing kojarzony jest z drogim wpisem lub z relacja, ktéra znika po 24 godz.
Takie wspétprace sg jedng z mozliwosci, ale niejedyna. Wiele wspétprac w dalszym ciggu odby-
wa sie na zasadzie barteru. Oczywiscie, nie brakuje réwniez ptatnych i dtugoterminowych umoéw.

Jesli publikujesz wiecej materiatéw na temat produktéw i nie widzisz przyrostu badz zaangazowa-
nia spotecznosci, mozesz wyciagna¢ wniosek, ze te posty nie sg az tak interesujace i warto zmieni¢
forme komunikatéw albo zmniejszy¢ ich czestotliwos¢. Przy tym mozesz zwiekszy¢ czestos¢ innych
kategorii wpiséw i obserwowac swoje wskazniki. To pozwala dostosowac sie do grupy odbiorcéw,

atym samym przektada sie na wyniki.

lle postéw zamieszczac? Wszystko zalezy od
aktywnosci Twoich adresatéw i reakcji na Two-
je wpisy. W tej kwestii nie ma Swietych zasad.
Harmonogram ustala priorytety oraz oczekiwa-
nia wobec publikacji. Wez pod uwageg, aby nie
narzucac sobie najwyzszych obrotéw na start.
Jakos¢ zawsze jest lepsza od ilosci, wigc skup sie
na produkcji dopracowanych materiatéw, dopa-

sowanych do Twoich kanatéw socialmediowych.

@& PRZYKLAD 5

Jesli masz w ofercie 30 kategorii produktowych, prezentowanie ich wszystkich np. w jednym po-
Scie tygodniowo zajetoby kilka miesiecy. Dlatego czesto zwieksza sie czestotliwos¢ publikacji, co po-
zwala na pokazanie niektérych kategorii raz na dwa tygodnie, a innych jeden-dwa razy w tygodniu.

Ustalona cyklicznoé¢ publikacji wptywa po-
zytywnie naalgorytmy, ktére lepiej pozycjonuja
wtedy profile spotecznosciowe, oraz pokazuje, ze
Twoja marka jest aktywna i chce komunikowaé
sie ze swojg spotecznoscia.

CZY WARTO POSTAWIC NA
INFLUENCER MARKETING

Ten obszar wcigz pozwala osiggnac szybki przy-
rost spotecznosci, ale pamietaj, ze wychodzisz
poza swojg strefe bezpieczenstwa i wprowadzasz
do komunikacji zewnetrzne podmioty, ktérych
sukcesy i porazki odbija sie na Twojej marce.
Jesli zdecydujesz sie skorzystac z tego narzedzia,
musisz sie odpowiednio przygotowac.

Q@ WSKAZOWKA

Dzieki wspotpracy z mniejszymi twoércami
mozesz dotrze¢ do ich odbiorcéw i pojawic sie
w nowych kanatach komunikacji jako gos¢, po-
lecany przez influencera (ramka 1). To skutecz-
na strategia rozwoju spotecznosci, pozwalajgca
otaczac sie osobami o podobnych wartosciach,
cieszacych sie autorytetem. Ich opinia moze
wptywac na osoby spoza Twojej grupy odbiorcéw.
Niezaleznie od tego, czy szukasz ambasadora
swojej marki, czy tez planujesz wspotprace z wiek-
sza grupa matych influenceréw — zwré¢ uwage
na kilka kwestii. Powinny one znalez¢ odzwier-
ciedlenie w odpowiednich zapisach w umowie:
1. Czy spotecznos¢ influencera pasuje do Twojej?
2. (Czy jego wartosci i sposéb bycia sg zgodne
z Twoja marka?

3. Jak dtugo Twoj materiat bedzie dostepny na
jego profilu?

4. (Czy bedziesz mie¢ prawo do korzystania
z jego materiatéw promocyjnych?

5. (zy mozesz akceptowaé materiaty przed ich
publikacjg?

6. Czyinfluencer nie planuje wspotpracy z marka,
ktéra jest sprzeczna z Twoimi wartosciami?

Czynnikéw ryzyka zwiazanych ze wspétpraca z influencerami jest duzo, ale przed wieloma mozesz sie
zabezpieczy¢. Nalezy m.in. zadbac o takie detale jak prawo do wykorzystywania wspélnych materia-
tow. W tym celu warto zasiegnac¢ opinii prawnikéw i zabezpieczy¢ sie na réznego rodzaju okolicznosci.

Niezaleznie od ustalefi prawnych musisz
zadbat o jeszcze jeden aspekt — mianowicie
autentycznos¢. Szczegdlnie w przypadku influen-

cer marketingu mozna jg fatwo utraci¢. Dlatego
nalezy o niej pamieta¢ podczas ustalania zasad
wspotpracy, jak réwniez projektowania wtasnej
komunikacji. Spotecznos¢ bardzo szybko sie zo-
rientuje, gdy w publikacjach pojawi sie jakis
komunikat nietypowy dla Twojej marki.

@ PRZYKLAD 6

Jesli w catej komunikacji méwisz o tym, ze cechuje
Cie najwyzsza jakos¢ produktéw, po czym tworzysz
nowa kategorie tanich i niskojakosciowych towaréw
lub ustug, automatycznie zaprzeczasz swojej dotych-
czasowej strategii. Podobnie jest z ochrona Srodowi-
ska. Marki bardzo czesto popetniaja ten sam btad —
najpierw komunikuja, ze sg ekologiczne, a nastepnie
publikuja u siebie unboxing, w ktérym juz na pierw-
szy rzut oka wida¢ plastikowe opakowania. Takie nie-
przemyslane dziatania moga wywotac lawine krytyki,
z ktérej trudno sie wydostac bez szkody.

JAK SKUTECZNIE ANGAZOWAC SPO-
LECZNOSC MARKI W SOCIAL MEDIACH
Rozwdj spotecznosci odbiorcéw marki zalezy
takze od Twojej zdolnosci do zaangazowania
ich w zycie brandu. Kluczowe jest umiejetne
rozwijanie kanatéw komunikacji. Trzeba tez
wiedzie(, co i kiedy publikowat. Okazjonalnie
przydatne moze by¢ réwniez organizowanie spe-
cjalnych akcji angazujacych, takich jak konkursy,
w ktorych spotecznos¢ moze wykonywac rézne
zadania, od prostych po bardziej kreatywne. ©

Q@ WSKAZOWKA

Aby aktywizowac swoich odbiorcéw, mozesz modero-
wac dyskusje wokét aktualnych trendéw lub prowa-
dzi¢ drobne badania. Popros grupe o to, aby wybrata
jeden z dwoch wariantéw produktéw, ktéry najle-
piej sprawdzi sie w opisanej sytuacji. To bardzo do-
bre rozwiazanie, dzieki ktéremu poznasz spotecznos¢
oraz jej preferencje. Pamietaj jednak, ze te z biegiem
czasu moga sie zmieniac.
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RAMKA 1

¢ Przyktady budowania spotecznosci wokaét marki

z udziatem ambasadordw i influenceréw

1. Markg, ktéra ma bardzo rozwinietg wspétprace z influencerami, jest

SFD. Brand wspétpracuje cyklicznie z baza kilkuset twoércow. Kazdy
z nich ma przypisang role oraz czestotliwos¢ komunikacji, dzieki
czemu marka efektywnie zarzadza wspétpracami. Wéréd tej grupy
znajduja sie bardzo znane postacie, takie jak Deynn (Marita Siirma-
-Majewska), Michat Karmowski czy Radek Stodkiewicz, ale réwniez
wielu sportowcdw, trenerdw, dietetykéw oraz oséb powigzanych ze
spontaniczng aktywnoscia, ktérych konta maja mniejsze zasiegi. Taka
dywersyfikacja daje marce SFD mozliwos¢ dostosowywania konkret-
nych grup influencerskich do planowanych dziatafi promocyjnych czy
tez nowosci produktowych.
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Zrédto: Facebook.com

2. Kolejny przyktad budowania spotecznosci jest zwigzany z nadaniem
marce konkretnej twarzy. W wielu przypadkach jest to wtasciciel lub
wiascicielka brandu, np. Ewelina Kwit-Betlej w przypadku Resibo czy
Arkadiusz Matras — zatozyciel marki Dietetyka #NieNaZarty. Gene-
rujg oni bardzo duzg ilos¢ tresci, ktére stanowig jeden z kluczowych
obszaréw komunikacji w social mediach.

@) e e

%) resibobynature Resibo istnicje dzigki Wam i Waszym historiom,

Ktore piszecie razem 7 nami od driesieciu lat. Chcemy poznaé
Was blizej! ~ Zatozycielka marki, Ewelina Kit-Bellej, stworzyta
olejek do demakijatu i tak 7aczeta sie nasa historia. A jak
wyglada Twoja przygoda z naszymi produktami? Wysljj nam
swoje zdjgcie portretowe lub krétk filmik i opowiedz nam o tym!

Czekamy na Wasze historie i juz nie mozemy sie doczekaé, aby
je ustyszec ) Link do akeji oraz regulaminu znajdziesz na
‘naszym story oraz wbio.

#resibo #twarzeresibo #sesja #urodziny
Edytowany -3,
Dia Ciebie v/
@ wlosownictwo Moja jakos 8 lat temu z olejkiem do demakijazu ¢
Z2x)
319, 4 polubien Odpowiedz
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y zatozycielka marki MR ewela we Pani cerajest idealna reklama marki resibo ® &
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oja historia z Resibo,
_ B -~

Zrédto: Instagram.com

3. Mozna jednak spotkac sie z sytuacja, w ktérej zatozyciel nie chce
opierac rozwoju spotecznosci na swojej marce osobistej. W takim

przypadku czesto karzysta sie zos6b zewnetrznych, ktére przejmuja te
role. Najczesciej s3 to bardzo znani sportowcy czy aktorzy, np. twarza
marki Festina jest Gerard Butler,a Nice To Fit You - Klaudia Halejcio.

Lo SRS ST ¥

Zrédto: WirtualneMedia.pl

Oczywiscie zdarza sie, ze oba rozwiazania s3 ze soba potaczone. Wéwczas
zatozyciel marki jest jej twarza, jednak wprowadzenie drugiej osoby
pozwala natargetowanie tresci do innej grupy odbiorcéw. Tu Swietnym
przyktadem jest marka Sunewmed+ ktérej zatozycielka Anna Wochna
wspiera komunikacje prowadzong przez)ulie Tychoniewicz. Dzieki takiej
hybrydowej strategii marka pokazuje sie w réznych spotecznosciach
oraz realizuje konsekwentnie swojg strategie rozwoju.

(& Pr—

f) sunew_med W okresie zimowym czesto widzimy pojaviajace si¢
pytanie *Jak dobrze nawilzyé usta?" &
Nasze balsamy przychodza tutaj z pomoca! %
Sa transparentne, regenerujq skore, nawilzaia ja, a przy okazji
tworza warstwe ochronng &

ktéra

do i
ojowych & wskécie ¢ jest bardziej podatna na wszelkie
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sunew_med
i
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Dua Lipa + Training Season

sunew_med Czesto dostajemy pytania od jakiego produktu
zacza¢ @

Pamietajcie, ze zawsze mozecie do nas napisa¢ (w komentarzu
2y w wiadomosci prywatnej 7.4}, a my chetnie Wam doradzimy
B

SUNEWMED+ ZESTAW Z Kosmetyki SunewMed+ 3 odpowiednie dla kazdego typu cery
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@ Dodaj komentarr.

Zrédto: Instagram.com

Q@ WSKAZOWKA

Innymi formami angazowania spotecznoscisa:
» zadawanie pytan w komentarzach, aby po-
budzi¢ ciekawosc,
» organizowanie sesji Q§A lub porad specjalistow,
» organizowanie webinaréw badz warsztatéw
online,
» publikowanie tresci wywotujacych dyskusje.

Dob6r odpowiedniego sposabu zalezy w gtdw-
nej mierze od tego, jaki efekt chcesz uzyskac oraz
jaka jest Twoja spotecznos¢. Jesli jest niesmiata
i nie chce sie wypowiadac publicznie, doceni
anonimowe Q&A. Jedli natomiast jest odwrotnie,
zaktadam, ze pod angazujgcymi postami pojawi
sie wiele ciekawych przemyslen.

Jeszcze innym sposobem na zaangazowanie
spotecznosci s ptatne kampanie. Ich celem
jest zwiekszenie zasiegdw, czego organiczne
wpisy nie s3 w stanie osiggnac. Przyktadem
beda tu kampanie stuzace pozyskaniu nowych
followersow, ktére pozwalajg wyjs¢ poza obec-
ng spotecznos¢ i poszukac oséb o zblizonych
zainteresowaniach. Podobnie dziata kampania
na zwiekszenie zaangazowania, ktéra jest adre-
sowana do 0s6b potencjalnie zainteresowanych
dang tematyka.

Podczas tworzenia strategii reklamowej, ktéra pomoze w budowie grupy statych odbiorcéw, war-
to spojrzec na caty proces i dopasowac cele do struktury lejka sprzedazowego. Jesli masz doswiad-

czenie w prowadzeniu kampanii — Swietnie! Wykorzystaj pozyskane wczesniej dane swojej gru-
py i twérz segmenty podobnych odbiorcéw. Pamietaj, aby te grupy nie wykluczaty sie wzajemnie.
Nie zapominaj takze o budowaniu swiadomosci marki wéréd odbiorcéw, czyli o stynnym zasiegu.

Oprdcz pozyskiwania nowych obserwujgcych
zwré€ uwage na promowanie swoich tresci
zaréwno ,wewnatrz”, jaki ,nazewnatrz” profilu.
Ze wzgledu na niski wskaznik procentowy do-
tarcia organicznego monitoruj zaangazowanie
organiczne i rozwaz takze kampanie skierowa-
ng do oséb, ktore juz obserwujg Twoje kanaty
spotecznosciowe.

Oczywiscie, bardzo duza role odgrywa tutaj
sama kreacja, jaka sie postuzysz, niemniej ptatne
wspieranie zaangazowania, zasiegu oraz pozyski-
wania nowych obserwatoréw stanowi istotng
cze$¢ budowania spotecznosci.

& ZAPAMIETA]

Budzet nie zastapi wartosciowych oraz autentycznych
wpisow, ktére w sposéb organiczny potrafig zbudo-
wac bardzo duze zasiegi.

CZY WARTO TWORZYC GRUPY DYS-
KUSY)NE DLA NAJBARDZIE) ZAANGA-
ZOWANYCH ODBIORCOW

To zadna nowos¢, ale odpowiednio wdrozona

grupa dyskusyjna moze stanowi¢ powazne na-

rzedzie do osiggania wzrostu. Grupy dyskusyjne
mozna podzieli¢ na dwa rodzaje:

1. Grupy w ramach mediéw spotecznoscio-
wych - tu liderem popularnosci bedzie
Facebook.

2. Grupy na platformach zewnetrznych do
budowania spotecznosci, takich jak Circle.so.

Wybér platformy jest bardzo wazny, poniewaz
w przysztosci coraz trudniej bedzie przenies¢
spotecznos¢ z jednego miejsca do drugiego.
Zanim podejmiesz decyzje, przeanalizuj moz-
liwosci serwiséw oraz skonfrontuj je z Twoimi
potrzebami, np. grupa na platformie Circle.so
bedzie miata wiecej opcji moderacji niz grupa
na Facebooku.

Komunikacje w pierwszym przypadku mozna
podzieli¢ na watki, aby jeszcze lepiej dostosowac
uzytecznos¢ grupy do oczekiwan spoteczno-
Sci. Jednak grupe na Facebooku da sie odszukac
w kilka sekund, a grupe na Circle.so bardzo trudno
znalez¢ w wyszukiwarce. Co wiecej, grupa na
Facebooku dotrze z pewnoscia do wiekszej liczby
0s6b (ramka 2).

(@ ZAPAMIETA)

Grupy dajg markom mozliwos¢ wejscia w gtebsze dys-
kusje, poznawania spotecznosci oraz jej edukowania.
Co wiecej, wiekszo¢ tresci w tych miejscach to wspo-
mniany wczesniej user-generated content (UGC), a nie

materiaty przygotowywane przez firme. Spotecznosé

wymienia sie spostrzezeniami i poradami, a Ty wyste-
pujesz w roli moderatora rozméw.

Crupa z czasem staje sie autonomiczna, tzn.
zyje niemal samodzielnie — uczestnicy zadajg py-
tania, odpowiadajg na nie, radza innym, odsytaja
do watkoéw, ktdre juz byty poruszane. Istnieje jed-
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RAMKA 2

¢ Jakagrupana Facebooku sprawdzi sie najlepiej

1. Otwarta - kazdy bedzie mégt ja znalez¢ oraz do niej dotaczyc€.

Zapamietaj: Otwarte grupy najlepiej budowac w przypadku tematéw powszechnie znanych,
np. w przypadku grupy oséb zainteresowanych e-commerce. Z kolei przy kwestiach
stricte biznesowych lepiej sprawdzaja sie zamkniete spotecznosci, do ktérych moga
sie dostac tylko klienci.

4 @ Payfm amazon
PhonePe P ———

crctims = TN 11 1110

E-commerce Business

@ Grupa publiczna - 76,4 tys. czionkow 2 Dolacz do grupy QS I

Dyskusa ~ Osoby ~ Wydarzenia  Multimedia  Pliki Q

9  Napisz cos.. Informacje

This Group is formed for to Help & Support Peoples by any Better E-
= commerce Opportunity, which is Essential & Genuine...
. Anonimowy post (&g zdjecie/film @ Ankieta @ pub
publiczna
Kazdy moze sprawdzic liste cztonkow grupy i zobaczyt ich posty.

Zrédto: Facebook.com

2. Zamknieta - dofgczenie do niej bedzie wymagato zgody jednego z administratoréw.
Dostep do takiej grupy jest pewnego rodzaju wyréznieniem, bo np. daje informacje
o premierze nowych kolekcji czy mozliwos¢ wptywania na oferte firmy i dzielenia sie
poradami odnosnie do produktéw i ich uzytkowania.

&
o,

Wedzony bezmigsny boczek. Taka alternatywa, ze
pomoze jedynie lewatywa. Co jeszcze beda probowali
podrobié? Vege t-bone? Swiry. @PRolnikow

CBS - Czule Bezmiesne Swiry

& Grupa Prywatna - 3.4 tys. czlonkow  Dotacz do grupy I MRS

Informagje ~ Dyskusja

Informagie o grupie

Ta grupa to bezpieczna, prayjazna A i
komus ciagle przypala sie boczek, ktos inny bai si.. Wyswiet! wiecej

& Prywatna
i i ste

© Widoczna
Kazdy moze maleié te grupe.
© Historia
Data utworzenia grupy: 23 wrzeénia 2021 Wyswiet! wiecej
Moze zawierac oflagowana zawartos¢
Administratorzy moga zezwolic na to, aby pewne posty | komentarze byty widoczne w grupie, nawet jesii s3

Crlonkowie: - 3.4 tus.

Zrédto: Facebook.com

nak ryzyko utraty kontroli nad grupa. W pewnym
momencie moze stac sie ona miejscem krytyki
Twojej marki. Oczywiscie, to skrajna sytuacja, ale
trzeba mie¢ jg na uwadze.

@ PRZYKLAD 7

Pewna marka po przygladaniu sie frustragji kilku klien-
téw usuneta ich z zamknietej grupy. Ci jednak nie od-
puscili i zatozyli swojg, otwarta dla wszystkich. Bardzo

szybko pojawili sie tam nowi ludzie, ktérzy wrzucali

screeny prywatnych wiadomosci z opisem, jak zosta-
li potraktowani. Pojawito sie sporo zdjec¢ produktéw,
ktére miaty mniejsze badz wieksze wady produkcyj-
ne, i oczywiscie niezliczone negatywne komentarze

0s6b zszokowanych tymi sytuacjami. Oczywiscie, dzie-
je sie tak tez czasem w komentarzach pod postami, ale
z jakiego$ powodu grupy dyskusyjne czesciej otwie-
raja puszke Pandory.

PODSUMOWANIE

Posiadanie witasnej spotecznosci jest doskona-
tym pomystem dla kazdego e-commerce. Jesli
rozwazasz jej stworzenie, nie zastanawiaj sie, czy
warto, lecz pomysl, kiedy zacza¢. Kanaty social-
mediowe pomagaja budowac wizerunek firmy
i wdraza¢ zatozenia komunikacyjne. S3 takze
miejscem, gdzie mozesz analizowac swojg gru-
pe odbiorcow. Co wiecej, Twoja spotecznost to
najczesciej potencjalni klienciiambasadorzy, do
ktérych mozesz dotrze¢ organicznie, ale réwniez
za pomocg ptatnych kampanii. @

# ZAPAMIETA)

Niezaleznie od wybranych platform, tresci i terminéw
publikacji pamietaj jedno: social media s3 integralng
czeécig marketingu. Muszg mie¢ jasno okreélone cele
i wskazniki efektywnosci. Powinny by¢ réwniez wkom-
ponowane w caf strategie marketingowa i wspétgra¢
zinnymi narzedziami, poniewaz tylko wtedy przyczynia
sie do realizacji Twojego planu. Im silniejszg i wieksza
spotecznos¢ uda Ci sie zbudowac, tym wiekszy wptyw
bedzie miato to narzedzie na pozostate elementy Two-
jej strategii. Powodzenia!

Pawet Patka

= pawel.palka@adcookie.pl

Co-owner i digital strategy advisor
w adcookie. Zajmuje sie optymali-
zacja proceséw biznesowych i digi-

talowych w e-commerce.
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