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Zaprzegnij Facebooka do skutecznego promowania Twojej firmy!

- Opracuj strategie dziatania i na biezaco mierz jej skutecznos¢
« Poznaj zasady komunikacji z klientami w mediach spotecznosciowych
« Wykorzystaj Facebook Connect, aplikacje, widgety i ramki fandw

Oto jedyna ksigzka, ktdra poprowadzi Cie przez wszystkie etapy obmyslania, wprowadzania,
optymalizowania i mierzenia postepdw udanej strategii dziatania na Facebooku.
Brian Goldfarb, kierownik w Microsofcie

Posiadajacy juz ponad 500 milionéw uzytkownikow najwiekszy serwis spotecznosciowy Swiata —
Facebook — wyrdst takze na potezna platforme marketingowa. Pragnace kontaktu i interakgji

z klientem firmy szybko dostrzegty w nim obiecujacg alternatywe dla tradycyjnych spotéw
radiowych i telewizyjnych czy reklam prasowych, ktére juz dawno przestaty sie sprawdzac. Tym
samym réwniez utarta strategia nachalnego zachwalania i "wciskania" produktéw musiata odejs¢
do lamusa. Wobec tego przenoszace sie do nowego medium koncerny zaczety uczy¢ sie innego,
skutecznego sposobu komunikowania sie z konsumentami. W koricu Facebook nie jest czarodziejska
rozdzka, za dotknieciem ktérej popularnosc i obroty firmy rosng same z siebie. Choc oferuje
ogromne mozliwosci promocyjne, nie zrobi niczego za Ciebie, nie zastapi Twojej kreatywnosci,
ajuz na pewno sam nie porozmawia z Twoim klientem i nie zdobedzie tysiaca wiernych fanéw.
Nieodpowiedni sposéb prowadzenia firmowego konta na Facebooku moze za to przynies¢ efekty
catkowicie odwrotne do zamierzonych. ..

Choc zdajesz sobie sprawe z tego, jaki potencjat marketingowy drzemie w tak nosnym medium
spoteczno$ciowym, zanim zaczniesz prowadzi¢ w nim kampanie, lepiej upewnij sie, ze zrobisz to
dobrze! Ta niezwykfa ksiazka przeprowadzi Cie od poczatku do kofica przez caty proces tworzenia,
wdrazania i analizowania rezultatdw udanej kampanii marketingowej na Facebooku. Dowiesz sie
wiecej na temat zjawiska mediow spotecznosciowych, zrozumiesz, skad bierze sie ich sita i jaka
majg przed sobg przysztos¢. Odkryjesz, jak opracowac efektywng strategie dziatania na Facebooku
i wykorzystac wszystkie oferowane przez niego mozliwosci, takie jak wydarzenia, aplikacje,
reklamy CPC, statystyki czy Facebook Connect. Nauczysz sie od podstaw planowac i przygotowywac
kampanie marketingowa oraz inicjowac oficjalng obecnos¢ promowanej przez Ciebie firmy

w przestrzeni tego medium. Zobaczysz, jak wykorzystywac dostepne formy reklamowania sie,
oraz okietznasz mozliwosci, jakie daje tworzenie wtasnych aplikagji. Zagtebisz sie takze w systemy
pomiaru efektywnosci rozmaitych dziatari promocyjnych, ktére pozwola Ci na biezaco wprowadzac
udoskonalenia oraz szybko reagowac w krytycznych sytuacjach, ale takze przedstawiac rezultaty
tych dziatan w przejrzystej i efektownej formie.

Dzieki tej ksigzce:
Stworz zintegrowana i efektywna strategie dziatania firmy na Facebooku!
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Opracuj strategie
dzialania

na Facebooku

1 mierz postepy

Zapoznalismy sig z krajobrazem mediow
spolecznosciowych i przedstawilismy kluczoweg rolg
Aktualnosci, profilow i znajonych na Facebooku.
Wykorzystamy teraz te wiedzg do opracowania
strategii, przez ktore realizacje przeprowadzq Cig
rozdzialy 4 — 7. Na nic jednak realizacja

bez dobrego planu!

Zawartosc rozdziatu:

Okresl forme swojej obecnosci na Facebooku

Etapy udanej kampanii w mediach spotecznosciowych

Okresl swéj ,produkt” spotecznosciowy
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ROZDZIAL 3: OPRACUJ STRATEGIE DZIAEANIA NA FACEBOOKU I MIERZ POSTEPY B

Okresl forme swojej obecnosci na Facebooku

Okreslenie formy obecno$ci na Facebooku i w innych mediach spoleczno$ciowych
nie wydaje sie szczegdlnie trudne, lecz dla wielu firm jest to powazny problem.
Co najlepiej wyeksponowaé? Marke? Produkt? Informacje organizacyjne? Tresci
newsletteréw? Co moze zainteresowa¢ klientéw? Co zacheci ich do zwrécenia uwagi
na Twéj przekaz i podzielenia si¢ nim ze znajomymi? Jezeli gnebia Cie takie pytania,
to nie jeste$ osamotniony. Przelozenie swoich atutéw na sukces w mediach
spolecznosciowych to ciezki kawalek chleba.

Z do$wiadczenia w pomaganiu klientom z trudno$ciami w pracy w mediach
spoteczno$ciowych wiem, Zze najlepiej zacza¢ od doglebnego zastanowienia sie,
dlaczego konsument miatby chcie¢ komunikowac sie z firma. Jakie korzysci przyjda
klientowi z kontaktu z Twoja firma lub zakupu Twojego produktu? Pod jakim
wzgledem Twéj produkt jest lepszy od konkurencyjnych? Czy koncentrujesz sie
na promowaniu realnych zalet swojego produktu, czy promujesz pewien styl zycia,
do ktérego ludzie aspiruja? Facebook nie naprawi probleméw samego produktu
lub marki, lecz da Ci mozliwo$¢ docierania do odbiorcéw w nowe i ciekawe sposoby,
w pewnym stopniu dajac oparcie pod to, co ludzie juz sadza. Musisz zatem prze§ledzi¢
swoje najbardziej udane kampanie marketingowe i zbada¢, co je taczy. Jesli chcesz
w ramach kampanii zwréci¢ uwage konsumentéw na rdznice miedzy Twoim
produktem a produktem konkurencji, powiniene$ zbada¢ poprzednie kampanie tego
typu. To wszystko wydaje si¢ oczywiste, ale naprawde musisz spojrzeé krytycznym
okiem na swoje przedsi¢biorstwo, swoja pozycje w nim, na to, jakie wnioski wyciagnates
(lub powinienes byt wyciggna¢) z poprzednich kampanii, oraz zastanowic sie, jak
w konteks$cie mediéw spotecznosciowych sprzedac swoja wizje.

Zrozum swoich klientow

Jednym z fundamentalnych elementéw obmyslania formy dziatania na Facebooku
jest wczucie si¢ w pozycje klientéw docelowych. Czego moga oczekiwaé od Ciebie
i Twojej firmy? Wiecej: czego na pewno nie cheg, zeby$ robit? Kadra odpowiedzialna
za obstuge produktu (product managerowie, dyrektorzy dzialéw marketingu,
promotorzy produktu itp.) — ktérej przedstawicielem jeste$§ Ty sam — czesto

z calego serca doktada staraf, aby usprawni¢ produkt czy tez wypromowac go lub
zwickszy¢ jego sprzedaz. Z tego wiasnie wzgledu mozesz by¢ za bardzo zaangazowany
w zycie swojego produktu, by umie¢ zrozumie¢ konsumenta ciagle bombardowanego
nierzadko irytujacym, nachalnym lub wrecz obrazliwym przekazem marketingowym.
Tego rodzaju przekaz pojawia si¢ praktycznie wszedzie: w reklamach telewizyjnych,
radiowych, internetowych, w ramach product placementu, w e-mailach, mediach
spoteczno$ciowych. .. Dobra kampania facebookowa musi w znaczacy spos6b
wzbogaci¢ zycie klienta.



Ci z czytelnikéw, ktérzy pracujg dla wiekszych firm, prawdopodobnie
wykorzystali wiele srodk6w i1 poswiecili duzo czasu na to, by rozeznad sie¢ w segmentacji
klientéw i opracowa¢ odpowiednie persony. Utworzenie persony to sposéb na nadanie
segmentowi klientéw ludzkiego wymiaru poprzez wypracowanie generalnych zatozen
o stylu zycia, zajeciach czy sposobie myslenia klientéw. W ramce ,,Przykladowe persony
Acme Foods” znajdziesz przyklady person klientéw fikcyjnego producenta mrozonek.

Przykiad: Przyktadowe persony Acme Foods

W tym fikcyjnym przykfadzie Acme Foods chce zrozumiec rézne segmenty swojego rynku,
tworzac persony, ktdre reprezentuja powody, dla ktdrych klienci zainteresowani s3 produktami
firmy. Oto kilka przyktadéw.

Debbie jest 41-letnia gospodynia domowa z Cedar Rapids w lowa. Jest zamezna, ma troje
dzieci w wieku do lat osmiu i opiekuje sie swoja starzejaca sie matka, ktdra przeszta leczenie
w zwigzku z rakiem ptuc. Jej meza przez trzy dni w tygodniu nie ma w domu, gdyz wyjezdza
w interesach. Debbie odpowiada za wszystkie prace domowe i przyrzadzanie positkdw, wiec
nie zostaje jej duzo czasu na przebywanie w internecie — mimo to stale korzysta z poczty
elektronicznej. Jej rodzina jada positki w domu szes¢ dni w tygodniu. Jako ze dzieci cierpia
na nadwage, Debbie coraz bardziej przejmuje sie wartosciami odzywczymi jedzenia

i podawaniem odpowiednich porgji.

Brock jest 22-letnim absolwentem Uniwersytetu Stanforda, zamieszkatym w Palo Alto

w Kalifornii. Po ukoficzeniu studiéw z wyrdznieniem poszedt do pracy. Jest singlem. Wiasnie
wynajat swoje pierwsze mieszkanie i usituje nauczyc sie gotowac. Problem w tym, ze nigdy
dotad nie byt tak zapracowany. W sklepie spozywczym kupuje gotowa do spozycia, przetworzong
zywnosc. Jego lodéwka jest pusta, a zamrazarka peka w szwach. Komunikuije sie ze znajomymi
przez Facebooka, a filmy na YouTube'ie oglada czesciej niz telewizje.

Annie jest 66-letnig emerytkq zamieszkata obecnie w Savannah w Georgii. Lubi gra¢ w golfa,
spedzac czas na plazy, odnawiac kontakty ze starymi przyjaciétmi i odwiedzac swoje jedenascioro
wnuczat. Jej maz choruje na cukrzyce, wiec wyjscia do restauragji nie sprawiajg im takiej
przyjemnosci, jak kiedys. Annie nigdy nie lubita gotowac — wykorzystuje kazdg okazje, zeby
zrobic cos szybciej i fatwiej. Osiedle spokojnej starosci, ktérego sa mieszkaricami, zapewnia trzy
gotowe positki w tygodniu. Annie uczeszcza ostatnio do centrum komputerowego, gdyz chciataby
sie nauczy( korzystania z internetu.

Jill jest 31-letnig adwokatka z Bristol w Connecticut. Czujac sie pewnie w swoim zawodzie,
postanowita zajac sie gotowaniem w ramach hobby. O ile to mozliwe, woli uzywac Swiezych
sktadnikéw, lecz zawsze na wszelki wypadek trzyma w zamrazarce zapasowe mrozonki.
(zytata o walorach zdrowotnych mrozonej zywnosci, lecz pozostaje wobec tego sceptyczna.
Chciataby kiedys otworzy¢ lokal gastronomiczny. Niedawno odkryta Facebooka, ale boi sie
ujawniac dane osobiste w internecie.
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ROZDZIAL 3: OPRACUJ STRATEGIE DZIAEANIA NA FACEBOOKU I MIERZ POSTEPY B

Persony potrafiag doskonale rozruszaé proces tworczy i choé czasami
wykorzystuje si¢ je jako usprawiedliwienie dla nadmiernych uproszczen, bywaja
niezwykle przydatne przy tworzeniu planéw aktywizacji klientow.

Skuteczna taktyka wymaga znajomosci zapotrzebowan klientow

Dana taktyka moze si¢ okazac skuteczna w odniesieniu do jednego rodzaju person,
a do innych — w ogole. Trzeba pamietal, ze od kampanii w mediach spoteczno$ciowych
i na Facebooku nie mozna oczekiwaé zalatwienia probleméw marketingowych

na przestrzeni wszystkich segmentéw rynku. Wybieraj poszczeg6lne grupy docelowe

i docieraj do nich z przyjaznym, pozytecznym przekazem, ktéry przyciagnie odbiorcéw
do Twojego produktu badz marki. Niektére taktyki zadzialaja na klientéw, a inne
mogg ich nawet urazi¢. Nie identyfikuj sie ze swoimi staraniami w mediach
spoleczno$ciowych tak silnie, by nie dostrzegad, ze Twoja taktyka nie podoba si¢
klientowi. Facebook i inne media spoteczno$ciowe pozwalaja Ci dotrze¢ do klientéw

w sposOb ciekawy i odkrywezy, lecz kiepska realizacja odbije sie na Tobie negatywnie.
Uda Ci sig, gdy postawisz potrzeby klientéw przed potrzebami Twojej firmy.

Jak to dziala w praktyce? Rozwazmy kilka przyktadéw. Lokalny przedsigbiorca
budowlany chce wykorzysta¢ mozliwosci mediéw spoteczno$ciowych. Przede
wszystkim zadajmy sobie najwazniejsze i decydujace pytanie: czego chca klienci
budowlanca? Ot6z chcg wybudowaé dom, ktéry mozliwie najlepiej spetnia serie
priorytetowych kryteriéw, takich jak odpowiednie: wielko$¢, okolica, warunki
do pracy, zabawy, wychowywania dzieci i prowadzenia zycia rodzinnego, cena
i tak dalej. Jak zabra¢ sie za zakup domu? Ludzie maja na to rézne sposoby.

Jedni dowiaduja sie od znajomych o domach na sprzedaz, inni jezdza po osiedlach
w poszukiwaniu odpowiedniego obiektu, jeszcze inni szukajg ofert w gazecie,

a wreszcie sg tez tacy, ktdrzy otrzymali propozycje od znajomego posrednika
nieruchomosci. Tak czy inaczej, trzeba si¢ nabiegad, zeby znalez¢ odpowiednia oferte.
Gléwne elementy, ktére w tym wypadku moglyby postuzy¢ do przyciagniecia
klienta, to wygoda, informacje, mozliwo§¢ zaoszczedzenia czasu oraz doradztwo
wobec koniecznosci podjecia tak powaznej decyzji finansowej.

Zapamietaj przypadek przedsiebiorcy budowlanego i rozwaz teraz inny
przyklad: popularna lokalna restauracja o unikalnej atmosferze. Czego chca klienci
takiej restauracji? Mozemy przyjaé, ze czasami zalezy im na wy$mienitym obiedzie
w stusznej cenie. Tym niemniej ta restauracja jest w oczach miejscowych czyms$ wiecej
niz jadlodajnia. Reprezentuje bowiem pewien styl zycia i jest elementem, kt6ry
decyduje o tym, ze ta miejscowo$¢ wyglada tak, a nie inaczej. Jest marka, do ktérej
prawa maja zaréwno wlasciciele, jak bywalcy — utozsamianie si¢ z nig bardzo duzo
méwi o czlowieku. Klient zwiazuje sie z restauracja ze wzgledu na poczucie wiezi
i tozsamo$ci oraz poparcie dla miejscowej przedsiebiorczo$ci.

Przytoczylismy dwa diametralnie rézne przypadki, gdzie motywacje klientéw sa
skrajnie odmienne, a najstosowniejsze i najskuteczniejsze taktyki marketingowe



na Facebooku bytyby w obydwu przypadkach zupelnie inne. Klienci zainteresowani
kupnem domu oczekujg czegos zupelnie innego, niz klienci popierajacy wyjatkowy,
lokalny interes. Co wigcej, decyzja o zakupie domu jest jednorazowa, podczas
gdy w jednej restauracji mozna sie stolowaé choéby 30 razy w roku. Wiasciwosci
prowadzonych intereséw, czyli wysokos$¢ rachunkéw, czestotliwo$é transakciji,
uwarunkowania lokalne i popularno$¢ marki maja znaczacy wplyw na dobér
odpowiedniej taktyki. Wiecej szczegétéw podamy przy omawianiu réznorakich
elementéw o znaczeniu marketingowym, na ktére natrafisz na Facebooku.

Zapisz t0: Gdy czujesz, ze nie zrozumiates jeszcze Klienta — pytaj $miato. Czy to w trakcie

burzy mézgdw, czy podczas spotkania fokusowego, zawsze warto pytac az do uzyskania odpowiedzi
objasniajacych cudze motywagje.

Etapy udanej kampanii w mediach spotecznosciowych

PowiedzieliSmy o réznicach miedzy poszczegdlnymi sieciami i oméwiliSmy, co trzeba
uwzgledni¢ przy okre§laniu zapotrzebowan klientéw; postuzylismy si¢ do tego
segmentacja rynku i tworzeniem person. Najwyzszy czas przetozy¢ te potrzeby na tresci,
ktére mozesz dostarczy¢ klientom przez Facebooka i media spotecznosciowe ogétem.
Omoéwimy teraz strategie marketingowe w kontekscie niektérych
z kluczowych funkgji stron fanowskich na Facebooku. Postuzymy si¢ przyktadem
strony facebookowej Threadless, kt6rg lubi ponad 100 tysiecy uzytkownikéw
(hetp:/[facebook.com/threadless). Threadless.com co tydzied wypuszcza koszulki
z nowymi wzorami nadrukéw, tworzonymi, nadsylanymi i ocenianymi przez sama
spotecznos¢ fandéw. Nietrudno zrozumiel, dlaczego Facebook lezy u fundamentéw
kampanii marketingowej Threadless — w konicu firma polega na swoich klientach
(i ich spolecznosci) w zakresie wytwarzania swojego produktu i generowania
zwigzanych z nim tresci.
Oto przykladowe elementy udanego planu marketingowego, ktére mozna
ujrze¢ w dziatalnosci Threadless:

Krok 1. Zdefiniowanie odbiorcy. Kazda udana kampania marketingowa wymaga
doktadnego zdefiniowania grupy odbiorcéw, na ktérej zamierzasz skoncentrowac
swoje dziatania. Grupa docelowg Threadless jest mlodziez z zytka do nowinek
technicznych i ludzie dorosli, lecz niewiele starsi od tych pierwszych. Nie znaczy
to, ze Threadless wcze$niej nie wiedziato, kim bedg jego klienci — specjalisci od
planowania produktu i zarzgdzania nim mieli juz gotowy opis odbiorcéw. Pod tym
wzgledem wigkszo$¢ firm musi po prostu na podstawie swojej definicji grupy
docelowej umie¢ wytworzy¢ optymalne tresci do przekazywania przez platforme
Facebooka. Z zawarto$ci strony fanowskiej Threadless mozna wyczytaé, ze firma
rzeczywiscie wzieta pod uwage, w jaki sposéb jej docelowi klienci korzystaja

z Facebooka i postuguja si¢ stronami facebookowymi.
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Krok 2. OkreSlenie celéw i zadai. Nastepnym etapem jest okre$lenie celow

i zadan dla swojej obecnosci na Facebooku. Czy chodzi o usprawnienie obstugi klienta,
czy zwigkszenie sprzedazy? Czy Twoje dzialania na Facebooku maja mie¢ bezposrednie
przelozenie na konwersje w firmowym sklepie internetowym? Zdefiniowanie celéw
to dopiero pofowa roboty. Trzeba réwniez znalez¢ spos6b na kontrolowanie postepéw.
Musisz wiedzied, jak mierzy¢ ,sukces”. Zaimplementuj wskazniki pomiarowe,

ktére pozwola Ci ocenia¢ sukcesy i porazki swoich dziatad na Facebooku.

Cho¢ Threadless wykorzystuje Facebook jako medium do prowadzenia marketingu
bezposredniego, nie zapomina o podstawowej funkgji tej platformy, jaka jest
umozliwianie uzytkownikom prowadzenia zycia towarzyskiego i porozumiewania sie
ze znajomymi. Wystarczy jednak zerkngé na profil firmy, by zauwazy¢ elementy
~wzywajace do dzialania”, czyli w tym wypadku zakupu lub konwersji. W takiej
sytuacji Threadless moze bez problemu wykorzystywac podstawowe aplikacje
do analizy ruchu na stronie, takie jak Google Analytics, by $ledzi¢ skierowania
z Facebooka do sklepu internetowego. Nastepnie wystarczy zbada¢ czynnosci
uzytkownika na stronie, by obliczy¢ wspélczynnik konwersji zapoczatkowanych
na Facebook.com. Ponizszy fragment kodu Zrédtowego ujawnia, ze Threadless
prawdopodobnie wlasnie co$ takiego robi:

<script type="text/javascript">

var gaJsHost = (("https:" == document.location.protocol) ?

"https://ss1." : "http://www.");

document.write(unescape("%3Cscript src='" + gaJsHost +
"googleanalytics.com/ga.js' type='text/javascript'%3E%3C/script%3E"));
</script>

<script type="text/javascript">

try {

var pageTracker = gat. getTracker("UA-3478547-1");

pageTracker. trackPageview();

} catch(err) {}</script>

<script type="text/javascript">

pageTracker. trackEvent('sale homepage', 'ab_test', 'A'); </script>

Threadless nie tylko korzysta z Google Analytics, by $ledzi¢ ruch na stronie, lecz takze
uzywa strony sale_homepage jako strony docelowej serwisu.

Krok 3. Ustawienie opcji konfiguracji. Facebook daje Ci dzi§ do dyspozycji wiekszy
zakres opgji konfiguracyjnych niz jakikolwiek inny znaczacy serwis spoteczno$ciowy.
Musisz zrozumie¢ dziatanie tych ustawien i elastyczno$¢, jaka Facebook zapewnia.
Na przyktad: ktéra zaktadka ma byé domyslna strong docelowa? Domyslna strona
docelowa to pierwsza strona, kt6rg widzi uzytkownik po wejsciu na strone fanowska.
Ilu ludzi ma mie¢ uprawnienia administratora, by méc edytowac strong? Czy zezwalasz
klientom i uzytkownikom komentowa¢ strong i postowac na tablicy? Threadless
akceptuje ryzyko nieodlacznie zwigzane z takim zezwoleniem i pozwala uzytkownikom



komentowa¢ projekty koszulek umieszczanych na stronie facebookowej Threadless.
Dochodzimy tu do kolejnej kwestii: czy Twoja strona fanowska jest zajmujaca?
Wigcej o ustawieniach stron fanowskich powiemy w rozdziale 5., , Miesiac 2.
Ustanéw internetowa obecno$¢ swojej organizacji za pomoca grup i stron”.

Krok 4. Utworzenie zajmujacej strony. Nawet gdy ludzie zaczna pojawiac sie
na Twojej stronie fanowskiej, zaplanowana strategia marketingowa bedzie
zrealizowana zaledwie cze$ciowo. Threadless wspiera interakcje, zachecajac
uzytkownikéw do wypowiadania si¢ o projektach nowych koszulek oraz pozwalajac
im na umieszczanie zdje¢ i filméw ludzi noszacych wyroby tej marki. Threadless
umieszcza rOwniez informacje o biezacych wyprzedazach i konkursach. Uzytkownik
dostaje w ten sposéb $wietng sposobno$¢ do komunikowania sie z innymi ludZmi
o podobnych zainteresowaniach, a Threadless — przestrzeni, w ktérej moze prowadzié
sprzedaz bezposrednia.

Wiekszos§¢ aplikacji mozna umie$ci¢ na stronie fanowskiej w formie zaktadki
na gérnym pasku. Threadless wykorzystuje ta mozliwo$¢, tworzac ogloszenia
o wydarzeniach i fora dyskusyjne, a takze zapewniajac swoim uzytkownikom bogatsze
doswiadczenie i dodatkowa warto$¢ przebywania na stronie. W zaktadce Wydarzenia
znajdujg sie ogloszenia o wydarzeniach, ktére moga zainteresowaé mitosnikéw
koszulek Threadless. W zakladce Dyskusje ludzie moga rozmawia¢ o problemach
z obstuga klienta, popkulturze, promowaé swoje projekty i dyskutowaé na inne
tematy, ktére nie musza bezposrednio dotyczy¢ marki Threadless. Mimo to wickszo$¢
dyskusji w jaki§ spos6b odnosi sie do Threadless i ich produktéw. Co marka dzieki
temu zyskuje? Ot6z moze w ten spos6b kultywowaé baze odbiorcéw w obrebie
swojej strony fanowskiej. Firma utworzyta miejsce, w ktérym ludzie moga wygodnie
porozmawiaé — pozostajac w ciagglej stycznosci z markg Threadless, ktéra pojawia
sie pozniej w ich skojarzeniach z branza odziezowa.

Okresl swoj ,produkt” spotecznosciowy

Wszelkie kampanie spoteczno$ciowe taczy jedno: kazda z nich funkcjonuje w zgodzie
z pewnymi jasno okres§lonymi regutami. Obecno$¢ w mediach spoteczno$ciowych
jest wobec tego interaktywnym ,produktem” online, wystepujacym na przestrzeni
Facebooka, Twittera, innych portali spoteczno$ciowych i internetu w ogéle,

a przekazywanym uzytkownikowi za posrednictwem komputera lub urzadzenia
przeno$nego. Do znajdowania ,,produktowi” klientéw, fanéw i zwolennikéw
wykorzystuje si¢ rozne metody, w tym marketing wirusowy, internetowy, e-mailowy,
spofecznos$ciowy i szeptany. Firma zawiazuje z klientem niepisana umowe, ze jej
~produkt” bedzie dziatal jak powinien, a firma spelni obietnice, ktérymi klienta
po raz pierwszy do owego ,,produktu” przywiedziono. Musisz traktowac swojg
obecno$¢ spolecznosciows jako produkt sam w sobie, wymagajacy opieki, nadzoru
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oraz pomiaréw efektywnosci, ktérymi bedziesz siec mégt podeprzed, podejmujac
pbzniejsze decyzje. ,Produkt” spolecznosciowy uzupetnia do§wiadczenie
uzytkownika z wlasciwym produktem lub ustuga, ktére chcesz mu sprzedad,
oraz z marka, ktérej wizerunkiem zarzadzasz.

Jak zaczac prace z mediami spotecznosciowymi

By¢ moze po raz pierwszy bedziesz wykorzystywac media spotecznosciowe w swojej pracy;
by¢ moze kazano Ci sie zaja¢ nieudanym projektem, albo chcesz wprowadzic w zycie

kilka starych pomystéw. Niezaleznie od motywadji, ktérymi sie kierujesz, czasami bedziesz
potrzebowat prostego sposobu na szybkie podjecie decyzji i dostrzezenie korzystnych
mozliwosci.

Zanim zdecydujesz o sposobie dziatania, udziel dobrych odpowiedzi na ponizsze 10 pytan.
Zalecamy taka rozgrzewke niezaleznie od tego, czy swoj pierwszy projekt zamierzasz
zaplanowac samodzielnie, czy z pomoca konsultanta.

1. Cojest najbardziej rozpoznawalnym elementem Twojej marki? Moze to byc osoba,
miejsce, logo, dzingiel itp.

2. (zy Twoja marka ma rzecznika lub postac, ktdra ,jest” tym, co sprzedajesz? Jesli nie,
to czy chciatbys kogos takiego miec?

3. Coma Twdj projekt osiagna¢? Zapewnic sprzedaz internetowa lub offline? Polepszy¢
rynkowy wizerunek? Usprawnic obstuge klienta, czyli zapewnic klientom satysfakcje?

4, Jakimi konkretnie wskaZznikami zamierzasz mierzy¢ sukces?

5.  Gdy w rozmowach z kierownictwem poruszasz temat korzysci z obecnosci w mediach
spotecznosciowych, jakie Twoi rozméwcy maja podejscie? Czy postrzegaja media
spotecznosciowe jako szanse, ryzyko, czy co$ zupetnie nieznanego?

6. (zy w Twojej firmie obowiazuje regulamin dotyczacy blogowania, czynnosci pracownikow
w mediach spotecznosciowych i kontaktowania sie z klientami? Czy zarzadzenia tego
rodzaju wydaje sie odgdrnie, czy w sposéb zdecentralizowany?

7. Jakimi dysponujesz zasobami, ktére mogtyby zainteresowac uzytkownikéw serwiséw
spotecznosciowych?

8. (zy bytbys sktonny podawac klientom ciekawe tresci z innych zrédef?

9. Opracowanie kampanii, kierowanie nig, nadzorowanie statystyk postepu i wprowadzanie
modyfikacji wymaga czasu i umiejetnosci. Czy s w Twojej firmie kompetentni ludzie,
ktérzy byliby zainteresowani podjeciem sie tej pracy?

10. Jaki masz plan zapasowy na wypadek, gdyby projekt spotecznosciowy sie nie powiddt
lub nie spetnit wymagan Twojej organizacji? Do kogo z zewnatrz mozesz sig zwrdcic
po obiektywna opinie, jezeli napotkasz na problemy?



Rézne sytuacje biznesowe wymagaja odmiennych podejs$¢ taktycznych.
W zaleznoéci od produktu zastosowanie jednego rodzaju taktyk moze by¢
niedopuszczalne, ale innego rodzaju jak najbardziej wskazane. Nie powiniene$
spoglada¢ zbyt krytycznym okiem na siebie i swojg firme. Nie powiniene$ tez
znaczaco zmieniaé rynkowego wizerunku swoich produktéw, ustug i marek,
lecz przettumaczy¢ go na jezyk mediéw spolecznosciowych — na eksperymenty
pozwalajac sobie w ograniczonym zakresie. Czytajac ramke ,,Jak zaczaé prace
z mediami spoteczno$ciowymi”, dowiesz sie, co uwzgledni¢ przy zglebianiu
nowych pomystéw na projekty i by¢ moze pobudzisz swoja kreatywnos¢.

Konkretne zastosowania marketingu facehookowego

Facebook daje Ci rézne mozliwosci reklamowania swojego produktu lub firmy
oraz funkcje, ktére moga Ci w tym pomoéc. Przy omawianiu tworzenia produktu
spolecznosciowego na Facebooku warto przyjrzec sig, jak inne marki, firmy

i organizacje skorzystaly z tych funkciji.

Reklama

Charlene Li podczas swojej pracy w Forrester Research na stanowisku analityka
stworzyla serie opracowan przypadkéw, w ramach ktérej ukazata réznice miedzy
marketingiem tradycyjnym a spoleczno$ciowym. Najciekawszy jest wniosek,

ze marketing na Facebooku wymaga komunikagji, a nie reklamowania si¢.
Niezaleznie od formy, ktéra przybiera, reklama zawsze wiaze si¢ z jaka$ przerwa.
Moze to by¢ przerwa reklamowa w programie telewizyjnym lub radiowym, przerwa

w krajobrazie, jakg tworzy billboard, przyciagajaca uwage wielka naklejka na podtodze
w sklepie lub jakakolwiek inna technika wymys$lona przez marketeréw, by odwrécié
Twoja uwage od biezacego zadania lub tresci, a zwrécié ja na przekaz od klienta,
ktéremu na niej zalezy.

Jednym z wyzwan dla reklamodawcéw na Facebooku, gdy platforma po raz
pierwszy wprowadzita mozliwo$¢ umieszczania platnych ogloszen, byt doé¢ niski
odsetek uzytkownikoéw reagujacych na reklamy. Cho¢ model CPC umieszczania
reklam na Facebooku wiaze si¢ z nizszymi kosztami w poréwnaniu z podobnymi
platformami reklamowymi np. Google’a, Yahoo! czy Microsoft Advertising,
uzytkownicy tego serwisu uporczywie ignorujg reklamy na swoich stronach
profilowych. Dla reklamodawcy i marketera korzystanie z Facebooka wigze sie
z jedynym w swoim rodzaju wyzwaniem — masz dost¢p do tlumu wartosciowych
konsumentéw, ktérzy odmawiaja klikania reklam.

Trzeba wspomnieé, ze marketer ma do wyboru wiele rozwigzan, gdy chodzi
o zakup reklam na Facebooku. Podobnie jak na wickszosci stron, mozesz wykupié
standardowe jednostki reklamowe 1AB (Interactive Advertising Burean) na przestrzeni
catej domeny Facebook.com. Wedtug Forester Research mozesz, w zaleznosci
od reklamy, oczekiwa¢ osiggniecia wspolczynnika klikalno$ci o wartosci od 4%
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do 26%. Firmy i organizacje maja rowniez mozliwo$¢ tworzenia reklam Facebook
Ads. Facebook Ads (zwane dawniej Facebook Flyers) sa zwyczajnymi reklamami
samoobstugowymi (www.facebook.com/advertising). Facebook Ads pozwalajg
uzytkownikom za niewielka optata tworzy¢ wtasne projekty na Facebooku.
Uzytkownicy maja mozliwo$¢ wybrania, czy zamawiaja reklame na zasadzie CPC
(cost per click), czy CPM (cost per mil).

To zaledwie kilka sposréd wielu dostepnych na Facebooku opgji reklamowych.
Wszystkie z nich nalezy jednak rozwazaé przy opracowywaniu facebookowego
planu marketingowego.

Engagement Ads (Reklamy interaktywne)

Miej na uwadze, ze platforme Facebooka opracowano z my$lg o wspieraniu

i ulatwianiu komunikagji. Taka role pelnia réwniez Engagement Ads, czyli reklamy
interaktywne zachecajace konsumentéw do aktywnego kreowania wizerunku marki
danego produktu. Dell Computers uzywa ich, aby da¢ uzytkownikom mozliwos¢
wchodzenia w interakcje z reklamami ,Social Media for Small Business” w taki
sam sposéb, jak z innymi zasobami na Facebooku.

Oparte na filmach wideo reklamy interaktywne Della pozwalajg uzytkownikom
komentowa¢ reklamy; komentarze te pojawiajg sie nastepnie w Aktualno$ciach
znajomych. Na ,stronach” Facebooka mozna natomiast zosta¢ ,fanem” danego
produktu lub kanalu marketingowego Della. Ponadto marka moze zdecydowac sie
na wykorzystanie reklam interaktywnych, by umozliwi¢ uzytkownikom wysylanie
znajomym wirtualnych prezentéw zwigzanych z owa marka.

3M w ramach swojej strategii marketingowej wykorzystato wiele funkcji
stron Facebooka, aby wprowadzi¢ na rynek Scotch Shoe, podajnik tasmy klejacej
w ksztalcie buta Mary Jane.

Pomimo zachwytu pracownikéw korporacji nad nowym, stworzonym z mysla
o klientach plci pieknej produkcie ograniczenia budzetowe odciely mu dostep
do tradycyjnych mediéw, przez co wypromowanie go stalo si¢ powaznym wyzwaniem.
Dzial marketingu, cho¢ wielu pracownikéw podchodzito sceptycznie do tej decyzji,
postanowil wykorzysta¢ Facebooka do rozreklamowania debiutu Scotch Shoe.

~Mozemy pochwali¢ sie sprzedaza i znaczacym udzialem w rynku, ale trudno
wywolaé u konsumentéw zachwyt nad ta§ma klejaca” — moéwi Brian Stephens,
ktéry zajmuje si¢ marketingiem internetowym dla dziatu biurowego i obshugi klienta
3M Canada. Tak czy inaczej, 3M musialo wykreowa¢ §wiadomo$¢ produktu i narobi¢
wokél niego szumu.

3M zdecydowalo si¢ promowac Scotch Shoe na Facebooku z kilku réznych
powodéw. Facebook jest najpopularniejszym serwisem spoleczno$ciowym w Kanadzie.
Poza 350 milionami uzytkownikéw na calym $wiecie, Facebook moze pochwali¢ si¢
12 milionami aktywnych uzytkownikéw z Kanady. W samej Kanadzie Facebook

moze pochwali¢ si¢ 7,5 miliona wej$¢ miesiecznie.



Prowadzenie marketingu na Facebooku jest darmowe. Oczywiscie wiaze si¢
z kosztami tworzenia reklam, copywritingu, designu, promocji, planowania, realizacji,
nadzorowania kampanii i spolecznosci, i innych rzeczy, ale utworzenie strony
fanowskiej swojego interesu jest zupelnie darmowe. Przy ograniczeniach budzetowych
darmowe ustugi sa bezcenne.

3M utworzylo strone fanowskg na Facebooku, zerowym kosztem dajac swoim
klientom i fanom miejsce, w ktérym mozna dowiedzie¢ sie czego$ o produkcie —
dzieki temu firma nie miata problemu z tworzeniem podstrony nowego produktu
na swoim gléwnym serwisie, oszczedzajac tym samym pieniadze, ktére najlepiej
byloby spozytkowaé w innym zakresie. Na stronie fanowskiej znalazly si¢ wszelkie
istotne informacje o produkcie, w tym zdjecia i filmy, spisy sklepéw i dostgpnosci.
Dzigki stronie facebookowej 3M moglo réwniez prowadzi¢ sondaze, rozpoczynad
dyskusje z klientami, zawigzywac znajomosci z liderami opinii w spotecznosciach
i zbiera¢ uwagi o produkcie.

3M zwiekszalo ruch na swojej stronie fanowskiej, organizujac konkursy. Jeden
z nich zachecal uzytkownikéw do zostawania fanami, oferujac kupony podarunkowe
do zrealizowania w sklepie obuwniczym. Nagroda w innym konkursie byt darmowy
Scotch Shoe. W obydwu przypadkach bezposrednimi adresatami konkursu byli
przedstawiciele gléwnej grupy docelowej produktu, co z kolei zachecilto uczestnikow
do interakcji na stronie fanowskiej. Aby wzia¢ udzial w konkursach, uzytkownicy
musieli na stronie fanowskiej komentowac Scotch Shoe, znacznie zwigkszajac tym
samym jej widoczno$¢ na przestrzeni $rodowisk spoteczno$ciowych fanéw. Pamietaj,
ze kazdy komentarz umieszczony przez danego uzytkownika na stronie Scotch
Shoe widoczny byt w Aktualno$ciach kazdego ze znajomych, ktérzy $ledzili jego
poczynania. Innymi stowy, kazdy, kto mial znajomego fana Scotch Shoe, méogt
przeczytaé jego komentarze na swojej stronie gléwnej. (Zobacz: hetp./fwww.facebook.com/
ScotchTapeCanada).

3M w ramach tej kampanii wykorzystato trzy rézne reklamy interaktywne.
W ramach swojej strategii marketingowej 3M uwaznie $ledzito postepy swoich akcji
reklamowych i regularnie dostosowywalo grupy adresatéw wedlug najnowszych
danych. Skutkiem tego zapasy Scotch Shoe natychmiast zniknely ze sklepowych pétek.
Strona facebookowa Scotch Shoe ma ponad 21 tysiecy fanéw i tysiace komentarzy
na tablicy. Wedlug MarketingProfs stworzone na potrzeby kampanii reklamy
interaktywne zebraly ponad 1,5 miliona wywolan i 300 tysiecy klikniec. (Zrodto:
hitp: [ www.marketingprofs.com/casestudy/137).

Dzial marketingu 3M nie dysponowat wielkim budzetem na przeprowadzenie
tej kampanii, a Scotch z pewnoscia nie nalezy do grona atrakcyjnych marek, takich
jak Apple, BMW czy Nike, lecz mimo to udalo si¢ przeprowadzi¢ udana kampanie
marketingowa na Facebooku i zaktywizowa¢ klientéw konkursami z nagrodami,
ktérych wydawanie bytoby w innym wypadku zbyt kosztowne. Zesp6t marketingowy
3M skutecznie wykorzystat Facebooka jako wydajne i tanie medium do wprowadzenia
produktu na rynek i nawiazania relacji z klientami.
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Lista rzeczy do zrobienia na Facebooku

Zajmijmy si¢ teraz realizacja. Jakie konkretnie czynnosci trzeba wykona¢, by
ustanowi¢ i utrzymac spelniajaca swoja role obecno$¢ w mediach spolecznosciowych?
Na rysunku 3.1 widnieje podstawowy obieg pracy nad marketingiem w sieciach
spotecznos$ciowych.

Przygotuj
kampanie

Analizuj
i rewiduj

Badaj
wskazniki
pomiarowe

Aktualizuj

tresci

Rysunek 3.1. Obieg pracy marketingowej w mediach spotecznosciowych

Zauwazyle$ pewnie, ze podjecie decyzji o rozpoczeciu kampanii daje poczatek
zapetlonemu procesowi roboczemu. Witamy w sieci! Na kazdym etapie tego procesu
powinienes juz sie zastanawia¢ nad etapem kolejnym. Poszczegéblne etapy na ogél
nie wymagaja szczegblnego nakladu pracy, ale obstuga calego ciagu wymaga znacznych
wydatkéw czasowych, zwlaszcza jesli realizujesz lub zarzadzasz wieloma kampaniami
naraz lub wykorzystujesz w tym celu wigcej niz jedna sie¢ spolecznosciows
jednocze$nie. Objasnijmy, na czym naprawde polegaja poszczegédlne etapy obiegu
pracy w mediach spoteczno$ciowych.

Przygotuj kampanie

Caly tok roboczy zaczyna sie od konceptu, czyli idei, od ktérej zaleza metody
realizacji i og6lna forma projektu. Mozna wigc z czystym sumieniem powiedzied,
ze zaczynasz od fazy stricte kreatywnej. Jak ma wyglada¢ do§wiadczenie uzytkownika
Twojego spotecznosciowego ,,produktu”. Czy mozesz zrobi¢ co$ szczegélnego,

co zainspiruje Twoich odbiorc6w? Przypomnijmy sobie przyktad Subservient Chicken
z rozdzialu 2. ,,Czym jest Facebook?” — co ma Burger King wspdlnego z wykonujacym
polecenia internauty czlowiekiem przebranym za kurczaka? Stosunkowo niewiele,
chyba ze chcesz, zeby Twoja marka kojarzyla sie z dowcipem i zabawa.



Sposréd wszystkich etapéw ten najbardziej warto powierzyé agencjom
kreatywnym. Ludzie zawodowo zajmujacy si¢ kreacja potrafia si¢ niezwykle przydad,
zaopatrujac Ci¢ w niekonwencjonalne pomysty, ktére moga niesamowicie dobrze
odpowiedzie¢ na zapotrzebowanie klientéw. Jezeli zdecydujesz sie na taki krok,
nie ingeruj w proces tworczy, ale na pewno polec agencji, aby podsuneta Ci zestaw
pomystéw do rozwazenia. Nikt — ani baseballici, ani futbolowi rozgrywajacy,
ani tworcy kreatywni — nie moze si¢ pochwali¢ samymi sukcesami bez porazek,
wiec nie szukaj jednego najgenialniejszego pomystu, lecz kilku réznych konceptéw,
ktére pomoga Ci w podjeciu ostatecznej decyzji. Pamietaj, ze to Ty podejmiesz
ostateczng decyzje. W koficu sam jeste§ w tym wypadku klientem. Musisz umieé
zrealizowa wybrang koncepdje, a ta koncepcja musi pasowac do tego, jak intuicyjnie
postrzegasz marke lub produkt, ktérym stale zarzadzasz.

Wytworz tresci

Tresci sa podstawa udanej kampanii spofeczno$ciowej. Wobec niewyobrazalnej ilosci
szumu w internecie musisz stworzy¢ co$ ciekawego lub przydatnego i przekazywac
to odbiorcom regularnie, by nie wypas¢ z obiegu. Tresci te moga na przyklad
przybieraé forme artykuléw, esejéw, aktualizacji statusu, podcastéw, filméw lub
muzyki. Na szcze$cie wspOlczesne normy postepowania w internecie nie kaza Ci
tworzy¢ wlasnych tresci od podstaw za kazdym razem, gdy chcesz co§ pokazad.

W internecie istnieje tyle zasobéw, ze mozesz po prostu skierowaé odbiorcoéw

do tredci stworzonych przez kogo$ innego. Mozesz wykorzystaé gotowe tresci,
ktére stworzytes w innym celu, lub zleci¢ przygotowanie nowych zasobéw
specjalnie do wykorzystania w mediach spotecznosciowych. Wiaze si¢ to z wieloma
uwarunkowaniami strategicznymi, ktére oméwimy w dalszej czedci ksiazki. Na razie
zapamietaj, ze jezeli zamierzasz skutecznie komunikowac sie z klientami w mediach
spotecznosciowych, bedziesz musial znajdowaé, przeksztatcac lub generowaé nowe
tredci (obrazki, filmy, podcasty, aktualizacje statuséw, posty na blogach itp.).

Aktualizuj tresci

Sama tre$¢ nie wystarczy — musisz ja jeszcze skutecznie wykorzystywaé, a skoro
media spolecznosciowe sa interaktywne, bedziesz posrednio i bezposrednio
otrzymywat komentarze i uwagi. Jak bedziesz aktualizowal tresci i odpowiadat
na uwagi? Kto ma za to odpowiada¢? Do tych pytan trzeba si¢ ustosunkowac

na dlugo przed rozpoczgciem kampanii na Facebooku. Musisz u§wiadomié¢
wspoélpracownikom zasady, ktérymi ma si¢ kierowac obstuga obecnosci
spoleczno$ciowej — hierarchie pracownikéw, ktérym wolno dokonywaé aktualizacji;
co wolno, a czego nie wolno pisaé; na co nie wolno odpowiadac itd. Bez tego
Twoja obecno$¢ spoleczno$ciowa stanie si¢ polem boju miedzy wspétpracownikami.
Pamigtaj o tym, gdyz dziatania w mediach spolecznosciowych wiaza si¢ ze wspdlpraca
dziatéw sprzedazy, marketingu, rozwoju i obstugi klienta.
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Badaj wskazniki pomiarowe

Kto$ na jakims$ etapie tego calego procesu musi aktualizowaé codzienne wskazniki
pomiarowe tworzone na skutek dzialafi w mediach spotecznosciowych. Dzieje si¢
to na poly automatycznie, gdy implementuje si¢ wskazniki mierzace aktywnos¢
na stronie. Twéj zesp6t prawdopodobnie juz korzysta z systeméw statystyk
internetowych takich ustugodawcéw, jak Omniture, Coremetrics, Webtrends czy
nawet Google Analytics. Systemy te odnotowuja wejscia unikalnych uzytkownikéw,
wywolania strony i inne istotne dane, ktére opisuja, jak uzytkownicy korzystaja

z Twojej strony. Same serwisy spoleczno$ciowe generuja szeroki zakres danych,
ktore méwia o odbiorze Twojej obecnosci i kampanii przez konsumentéw.

Do niektérych z nich mozna uzyskaé dostep, zwyczajnie patrzac na strone fanowska,
grupy lub profil. Inne dane znajdziesz przez Facebook Insights. Jedno jest pewne:
waznych informacji musisz prawdopodobnie szuka¢ w wielu r6znych miejscach.
Te istotne dane musisz archiwizowa¢ na arkuszu kalkulacyjnym lub w bazie danych,
aby mdc je potem odpowiednio analizowaé. O znaczeniu analizy wskaznikéw
pomiarowych bedziemy jeszcze méwié w réznych fragmentach tej ksiazki,

a zajmiemy si¢ tym tematem szczeg6lowo w rozdziale 9., , Analiza Facebooka”.

Analizuj i rewiduj

Po jakims§ czasie aktualizowanej obecno$ci w mediach spoleczno$ciowych bedziesz
mie¢ dostep do wielu danych, na podstawie ktorych bedziesz mégl okresli¢, czy
Twoje dzialania odnoszg zamierzony skutek. Twoim zadaniem moze by¢ zdobycie
2500 fanéw lub zachecenie dodatkowych 5000 unikalnych uzytkownikéw do
odwiedzenia Twojej strony w ciagu miesiaca, albo zyskiwanie 10 fanéw dziennie
po uplywie 90 dni po rozpoczeciu kampanii. Postepy realizacji tych zadan trzeba
oceniaé na podstawie odpowiednich danych. Jezeli na przyktad na Twojej stronie
facebookowej zrobi si¢ duzy ruch, ale bedzie si¢ gtéwnie bral z platnych reklam,
by¢ moze potrzebne Ci jest bardziej ,wirusowe” rozwiazanie. W takiej sytuacji mozna
powiedziel, ze zadanie wprawdzie wykonale$, ale na dluzsza mete¢ w niewydolny
sposéb, ktéry nie ucieszy Twojego szefa.

Zrewiduj i przygotuj kampanie — podejscie drugie

Po okresleniu, czy Twoja dziatalno$¢ odnosi zamierzone skutki, czy tez mozna jg
jeszcze usprawnié, bedziesz wiedzial, co warto zmieni¢. Zmiany moga dotyczy¢
zwiekszenia badZ zmniejszenia intensywno$ci promocji, generowania popytu

za posrednictwem reklam mailowych i innych $rodkéw, zwiekszenia badZ zmniejszenia
czestotliwo$ci wydawania komunikatéw, polepszenia koordynacji z innymi serwisami
internetowymi lub przyjecia zupelnie innego trybu komunikacji. Wprowadzanie
modyfikacji jest czym$ zupelnie normalnym — malo ktéra obecno$¢ spotecznosciowa
moze funkcjonowa¢ od poczatku do kofica bez zadnych modyfikacji. Mozesz liczy¢ sie



z koniecznoscig przebycia kilku cykli tego procesu przed ostatecznym okresleniem
kombinacji, na ktérg najlepiej reaguja klienci.

Do zarzadzania caloksztaltem takich dzialai potrzeba kogo$ nietuzinkowego,
skoro sukces opiera si¢ zar6wno na kreatywnosci, jak i umiejetnoéci analizy danych.
U wigkszosci ludzi na ogét dominuje albo lewa, albo prawa pétkula mézgu; rzadko
kiedy pozostaja one w réwnowadze. Trzeba pamigtac o tym, ze tego rodzaju projekty
najlepiej powierzy¢ ludziom, ktérzy niejako ,z natury” uzupelniaja sie nawzajem.

Roznorodnos¢ opinii i umiejetnosci

Udane projekty marketingowe s3 na ogét dobrze wykonane pod kilkoma réznymi wzgledami:
kampania spetnia zapotrzebowanie klientéw i jednoczesnie pozostaje wierna fundamentalnym
zasadom firmy; warto$¢ produktu lub ustugi jest sprawnie komunikowana klientom; graficzny
aspekt kampanii jest opracowany starannie, a elementy marki gustownie w niego wiaczone;
komunikagja z klientami jest wykonana efektywnie i odpowiada potrzebom kampanii; sukces
kampanii mozna skwantyfikowac; Twoi wspotpracownicy wiedzg intuicyjnie, kiedy dokonywac
modyfikagji.

Wtasnie opisalismy prostym jezykiem udang kampanie marketingowa. Trudno jednak znalez¢
jednoosobowa machine marketingowa, ktéra dysponowataby wszystkimi umiejetnosciami
wymaganymi do przeprowadzenia takowej. Dlaczego? Potrzeba do tego wielu réznych
zdolnosci, a rzadko kiedy jedna osoba moze sie nimi wszystkimi pochwalic. Niektdre sa
owocami edukacji — na ogét nie oczekujemy, ze znajacy sie na rzeczy inzynier bedzie
najciekawsza osoba na przyjeciu. Podobnie zreszta nikt by nie chciat, zeby marka firmy
zarzadzat ,urodzony handlowiec”. Korzystajac z ustug ludzi o réznych umiejetnosciach,
zyskujesz dwukrotnie: sprawiasz, ze zakresy kompetengji réznych ludzi zachodza na siebie,
dzieki czemu nie musisz sie bac, ze jeden cztowiek spowoduje zatamanie kampanii, a poza tym
uzyskujesz dostep do réznorodnych opinii, dzieki czemu projekt mozna sprawniej zrealizowac.

Skoro juz poznale§ podstawowe wymagania kampanii marketingowej
na Facebooku, najwyzszy czas, by$ przygotowal plan dla swojej organizacji
i zabral sie do pracy.
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