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Uwagal!

Niniejsza publikacja moze by¢ kopiowana oraz dowolnie rozprowadzana wylacznie
w formie dostarczonej przez Wydawce. Zabronione s3 jakiekolwiek zmiany w zawartosci pu-
blikacji bez pisemnej zgody Wydawcy.

Jesli korzystasz z informacji zawartych w tym e-booku, podaj zrédto ich opracowania np.:
,Veneo.pl, Wzrost biznesu dzieki mediom spolecznosciowym, czyli o potencjale sprze-
dazowym SoMe - Facebook, Instagram, LinkedIn, Pinterest i TikTok, Katarzyna Zegar,
kwiecien 2021, dostep internetowy: https://veneo.pl/blog/wzrost-biznesu-dzieki-mediom-spo-
lecznosciowym-czyli-o-potencjale-sprzedazowym-some-facebook-instagram-linkedin-pintere-
st-i-tiktok”.
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Materiat przygotowany przez VENEO

Kim jesteSmy?

Veneo - digitalowa agencja strategiczno-kreatywna
z silng dywizjg performance. Dzialamy od 2004 r.
Nasz3 domena jest marketing, ktory buduje biznes -
Digitalowy Marketing Funkcjonalny #DMF.

Zajmujemy sie zarowno strategia, kreacjg jak
i zakupem mediow. Veneo Performance jest nasza
dywizjq performance marketingu.

Tworzymy kreatywne koncepcje strategiczno-
komunikacyjne dla marek, a takze przeprowadzamy
ich skuteczne egzekucje. Do marketingu podchodzimy
holistycznie.

Prowadzimy komunikacje w mediach
spolecznosciowych dla marek: Lody Koral,
Piwniczanka, Konspol, Doppelherz, Protefix, MPM,
Elanco Polska, Suavinex i wielu innych!

Skontaktuj sie z nami!

www.veneo.pl

000

Wyélij brief!

kontakt@veneo.pl
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1. Wstep

Glowny biznesowy cel dzialan firmy w social mediach
wybrzmiewa jasno - sprzedaz. Pojawia si¢e on
w sgsiedztwie pozostalych: budowanie wizerunku
marki, usprawnienie obstugi klienta, wzrost ruchu na
WWW, dzialania edukacyjne...

Wielu brand managerow, wysylajac zapytania
ofertowe do agencji marketingowych, oczekuje
rekomendacji odnosnie tego,

w ktorym kanale spolecznosciowym marka moze
odnies¢ swoj sukces sprzedazowy.

Po przeczytaniu tego e-booka odpowiedz
bedzie jasna! Przedstawiamy w nim potencjal
sprzedazowy, jaki tkwi w Facebooku, Instagramie,
LinkedInie, Pinterescie i TikToku oraz wskazujemy
funkcjonalnosci poszczegdlnych platform, ktore
bezposrednio przyczyniajg sie do wzrostu sprzedazy
online.

Zapraszamy do lektury!
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2. Jak kupuja Polacy?
Najnowsze liczby i fakty

Pandemia COVID-19 napedzila rynek sprze-
dazy internetowej - 4 lata temu 54% bada-
nych deklarowato robienie zakup6éw online,
a w 2020 roku ten odsetek urdst do 73%! [1]
Gléwnymi powodami wyboru takiej formy
zakupow oprocz troski o wlasne bezpieczen-
stwo [2], byla wygoda, ale takze atrakcyjne
ceny produktéow, calodobowa dostepnosc,
korzystne formy i koszty dostawy oraz moz-
liwos¢ darmowego zwrotu. [1]

Polscy konsumenci stali sie duzo $miel-
si w dokonywaniu zakupdéw internetowych
- ,ponad 1/3 z nich zaczetla kupowac online

Wzrost czestotliwosci zakupéw online

Zakupy spozywcze
Leki, produkty lecznicze, suplementy diety
Kosmetyki i uroda
Odiez i bielizna (kobieca, meska, dziecieca)

Obuwie

Spadek czestotliwosci zakupéw online
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produkty z kategorii, z ktorych wczesniej nie
kupowatla przez Internet”, a takze bardziej
wierni lokalnym wyrobom - ,,73% Polakow
deklaruje, ze jest w stanie zaptaci¢ wiecej za
produkty spozywcze pochodzace od lokal-
nych dostawcow”. [3]

W 2020 r. z najwieksza czestotliwoscig kon-
sumenci kupowali zakupy spozywecze, leki,
produkty lecznicze, suplementy diety, ko-
smetyki. Bizuteria, zegarki, bilety na wyda-
rzenia kulturalne, ksigzki czy sprzet sporto-
wy byly kupowane rzadzie;j.

) 22%
j 15%

Artykuty i zabawki dla dzieci

Meble, dekoracja i wyposazenie wnetrza

Elektornika i AGD

Sprzet sportowy

Kultura i rozrywka (w tym bilety na
wydarzenia kulturalne, ksiazki, ptyty Cd/DVD)

Bizuteria i zegarki

[a.] Wzrosty i spadki czestotliwosci zakupéw online w poszczegélnych kategoriach
Zrédto: KPMG, Nowa rzeczywistosé: konsument w dobie COVID-19, Jak zmienity sie zwyczaje zakupowe Polakéw w czasie koronawirusa?, str.: 17. [2]
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Firmy, ktore w ubieglym roku posiadaly juz
e-commerce dopiety na ostatni guzik, mo-
gly liczy¢ na przetrwanie i wieksze zyski,
gdyz az 52% Polakéw decydowalo sie na za-
kup wilasnie za posrednictwem sklepu online
i u 70% badanych wartos¢ wirtualnego ko-
szyka zakupowego (w poroéwnaniu do tego
w sklepie stacjonarnym) byla taka sama lub
nawet wieksza. [4] Ogodlnie polskim sklepom
internetowym w 2020 roku przybyto 6% no-
wych klientéw, ktorzy wczesniej nie robili
zakupow w ten sposob. [2]

Odpowiedzmy sobie na pytanie: czy dobrze
zoptymalizowany sklep online w dobie poste-
pujacej cyfryzacji wystarczy? Nie, to za malo,
zwlaszcza gdy social media sg do pelnej dys-
pozycji marek nastawionych na realizacje ce-
16w sprzedazowych, a co wiecej, umozliwiaja
one prowadzenie efektywnych dziatan w tym
kierunku. Warto skorzystac z takiej szansy!

3. Media spotecznosciowe
- solidne wsparcie
sprzedazy w e-sklepie

Z pewnoscia styszales, ze:

e ,Social media sg elementem lejka sprze-
dazowego”.

o ,Facebook sprzedaje”.

e ,Swipe up w Instagram Stories zwieksza
ruch na stronie”.

« ,Employee advocacy najlepiej konwertuje
na LinkedIn w branzy B2B”.

« ,Na Pinterescie uzytkownicy szukajg in-
spiracji”.

o ,Tworcy na TikToku skutecznie buduja
intencje zakupowe mtodych uzytkowni-
kow”.

Media spotecznosciowe to potezny kanal

sprzedazy, ktory za pomocg spdjnego prze-

kazu wizualnego, odpowiedniej narracji,
obietnicy realizacji potrzeb klientéw i umie-

7

jetnego wykorzystania dostepnych funkcjo-
nalnosci jest w stanie realnie wplynaé¢ na
budowanie intencji zakupowych oraz do-
prowadzi¢ do zakupu. Warto wspomnieé, ze
ostatnie, a zarazem najwazniejsze etapy za-
kupu internetowego, czyli ptatnosc i finali-
zacja zamowienia to funkcjonalnos¢ sklepow
internetowych, ktorej media spotecznos$ciowe
jeszcze w 100% nie zastapily, chociaz wiek-
szo$¢ serwisOw spotecznosciowych nad tym
intensywnie pracuje. [4]

SoMe wybierane s3 jako miejsce zakupu
glownie z tego wzgledu na to, ze konsumenci
spotykaja sie z atrakcyjng oferta, ktorg mogli
otrzymac na skutek spersonalizowanej rekla-
my, remarketingu czy tez dlatego, ze bacznie
obserwuja aktywnos¢ marki. Ponad potowa
Polakoéw (59%), ktorzy pamietajg swoj ostat-
ni zakup, dokonata go online, mobilnie lub za
pomoca medidow spotecznosciowych! W kon-
tekscie zakupow wykorzystywane sg takze do
porownywania ofert (22%), szukania inspi-
racji (22%), informaciji i opinii (21%). [4]

Wlasciwie dobrana strategia komunikacyj-
na w social mediach nastawiona na sprzedaz
i uzupelniajaca pozostate dzialania w Inter-
necie to koniecznos$¢. Nie bedziemy owijac
w bawelne: bez uwzglednienia w niej atrak-
cyjnego contentu na profilach spotecznoscio-
wych i dopasowanych do grupy docelowej,
dobrze stargetowanych reklam szanse na
dotarcie do wtasciwych konsumentéw beda
niewielkie. Reklamy internetowe zdecydo-
wanie konwertuja i ,,s3 zauwazane przez co
4-tego konsumenta i 3/4 kupujacych mobil-
nie. Az 55% kupujacych mobilnie i 41% ku-
pujacych online zadeklarowato, ze zakupili
produkty reklamowane w mediach spotecz-
nosciowych”. [4]

Co w przypadku, gdy marka nie prowadzi
sprzedazy przez Internet i posiada wylacz-
nie sklepy stacjonarne lub dziata za posred-
nictwem dystrybutorow? Wowczas profile
w mediach spotecznosciowych bedg stano-
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wity dla jej odbiorcow lacznik komunikacyj-
ny na linii marka-konsument. Uzytkownicy
wiedzg przeciez, Ze po drugiej stronie fan-
page’a jest kompetentny reprezentant firmy,
ktory ich obstuzy. Jesli nie zrobi tego nale-
zycie i odpowiednio szybko - tak jak w real-
nym S$wiecie - potencjalny klient zwrdci sie
do konkurencji.

Tak samo jak dobra strategia, konieczna jest
takze obserwacja znaczacych transforma-
cji na rynku reklamy internetowej od stro-
ny technologicznej. W ostatnim czasie po-
jawila sie przestanka dotyczaca wylaczenia
przez Google (w swojej wyszukiwarce) pli-
kow cookies innych firm, ktdre, jak wiemy,
obecnie s3 uzywane m.in. do $ledzenia in-
terakcji uzytkownikoéw z witryng, konwersji
czy personalizacji reklam. [5] Z kolei Apple
wdrozyt zmiane w systemie iOS 14 - od teraz
uzytkownik musi wyrazi¢ zgode na sledzenie
i wykorzystanie informacji zawartych na jego
profilu do personalizacji reklam przez apli-
kacje m.in. wtasnie Facebooka. [6]

W najblizszej przysztosci reklamodawcom
przyjdzie sie zmierzy¢ z nowymi wyzwa-
niami i pogodzi¢ prywatnos¢ uzytkownikow
ze skutecznym prowadzeniem kampanii re-
klamowych w wirtualnej przestrzeni. Warto
mie¢ to z tylu glowy, planujac ditugofalowa
strategie komunikacji i promocji marki.

Sklep stacjonarny, e-commerce i social me-
dia Twojej marki - te trzy elementy powin-
ny by¢ dopracowane pod kazdym wzgledem
i zsynchronizowane zgodnie z modelem
omnichannel, ktorego rozwdj w tym roku
nabierze rozpedu! (https://veneo.pl/blog/trendy-
-marketingowe-na-2021-rok) PrzejdZmy teraz
do konkretow: jakie funkcjonalnosci wspie-
rajace sprzedaz maja do dyspozycji poszcze-
golne kanaly spotecznosciowe?
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4. Facebook - wiezi,
zaufanie i sprzedaz

Liczba uzytkownikow Facebooka w Polsce:
21,6 mln osob, a w tym: 53,6% kobiet, 46,4%
mezczyzn. [7]

Najliczniejsze grupy wiekowe na Facebooku
w Polsce: 25-34 (26,3%), 18-24 (21,7%) i 35-
44 (20,8%). [7]

Zauwazalnos¢ reklam na Facebooku przez
polskich odbiorcow: 54%. [4]

Facebook z punktu widzenia konsumenta:

To najpopularniejsza platforma spotecz-
nosciowa na Swiecie [8] stuzaca gléwnie do
utrzymywania relacji miedzy uzytkowni-
kami, dostarczania im informacji, wiedzy
i rozrywki. Umozliwia dolaczanie do grup
tematycznych, udzielanie sie pod publikacja-
mi innych uzytkownikéw lub marek, branie
udzialu w wydarzeniach, inicjowanie zbidrek
charytatywnych, zamieszczanie i aplikowa-
nie na oferty pracy, mozliwos¢ wymiany lub
sprzedazy towarow oraz ustug. To znaczace
miejsce styku miedzy markami a potencjal-
nymi klientami, ktérym umozliwia:

o kontakt 24/7 z profilami firm o zasiegu
lokalnym, ogdlnokrajowym lub ogdlno-
Swiatowym

o Sledzenie publikacji na fanpage’ach ma-
rek

« uzyskiwanie
i ustugach

informacji o produktach

« kupowanie produktéow za posrednictwem
Facebook Shops

e pozostawanie na biezagco z nowosciami
i promocjami

o dolaczanie do grup tematycznych skupio-
nych wokoét marki

e branie udzialu w konkursach, akcjach
specjalnych aktywizujacych spotecznos¢
np. w transmisjach live lub webinarach

o pozostate aktywnosci zwigzane ze znajo-
mymi i calag spotecznoscia zgromadzona
na Facebooku

Facebook i jego korzysci sprzedazowe

z punktu widzenia brand managerow:

Funkcjonalno$ci prosprzedazowe na Face-
booku dla nas, jako agencji marketingowej
sa dobrze znane, ale co najlepsze - bardzo
obiecujace réwniez dla wszystkich naszych
klientow. Do tych mozliwosci zaliczamy:

o poznanie grupy wilasnych odbiorcéw pod
katem demografii, zainteresowan i za-
chowan - w celu dopasowania odpowied-
niego komunikatu reklamowego

o sprawdzenie aktywnosci reklamowej na
profilach konkurencji w bibliotece reklam

o precyzyjne targetowanie angazujcych
reklam sprzedazowych z wykorzystaniem
roznych formatéw Kkreacji reklamowych
z wyraznym CTA (z ang. call-to-action -
wezwanie do dzialania)

o wiele umiejscowien reklam (w aktualno-
Sciach, w relacjach, In-Stream, w wyszu-
kiwarce Facebooka, w wiadomosci, w ze-
wnetrznych aplikacjach i w witrynach
partnerskich tzw. Facebook Audience Ne-
twork), umozliwiajacych skuteczne do-
tarcie do uzytkownikéw Facebooka nawet
poza platforma

o utworzenie wlasnego sklepu interneto-
wego na Facebooku (Facebook Shops),
zintegrowanego z Instagramem, ktory
umozliwia prezentacje (poprzez oznacza-
nie produktow na zdjeciach) i posrednia
sprzedaz asortymentu z katalogu zinte-
growanego z oficjalng strong e-sklepu

o optymalizacje kampanii reklamowych
pod katem rdéznych celow konwersji np.
przejscie na strone sklepu internetowego,
wypelnienie formularza, dodanie produk-
tu do koszyka, dokonanie zakupu etc.
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analize dzialan podejmowanych przez
uzytkownikéw na stronie klienta za po-
mocg Pixela Facebooka w celu optymali-
zacji kampanii

reklame dynamiczng ulatwiajacg dotar-
cie do uzytkownikéw na réznych etapach
Sciezki zakupowej np. w celu ratowania
porzuconych koszykow

tworzenie grup podobnych odbiorcow
(tzw. lookalike) np. na podstawie tej,
ktora jest juz zgromadzona na profilu ce-
lem pozyskania nowego, wartosciowego
ruchu na fanpage’u lub w sklepie inter-
netowym

tworzenie bazy do remarketingu z Face-
booka w celu skierowania reklamy pro-
duktu osobom, ktére np. odwiedzily pro-
fil, zaangazowaly sie pod postem, wyslaly
wiadomos¢ na Messengerze itp.

wgranie gotowej listy remarketingowej,
co umozliwia wyswietlenie reklamy na
Facebooku np. uzytkownikowi zapisane-
mu do newslettera

o mozliwo$¢ estymacji wynikow w zalez-
nosci od budzetu klienta i dobér modelu
rozliczen kampanii reklamowych, co jest
przydatne przy wspoélpracy z agencja

Wnioski dla marketera:

Ponad potowa populacji Polski (57,2%) po-
siada konto w tym serwisie, [7] a wsrdd nich
znajduja sie Twoi potencjalni klienci (mozesz
to zweryfikowac!), wiec obecno$¢ marki na
Facebooku jest po prostu koniecznoscia.

Co sadzi o tym...

Daniel Szatko

Paid Social Media Specialist:

yJeszcze dtugo nie doczekamy sie drugiego tak
rozbudowanego pod kqtem performance mar-
ketingu medium spotecznosciowego, ktére swo-
imi mozliwosciami dotarcia do konkretnej grupy
odbiorcéw doréwnywatoby Facebookowi. Trzeba
wiec postrzega¢ go jako istotny kanat komunika-
cyjno-sprzedazowy marki.

Z perspektywy e-commerce kampanie reklamo-
we zaréwno na Facebooku, jak i w Google sq tak
samo wazne. Systemy reklamowe na tych plat-

[b.] Posty storytellingowe na Facebooku
Adam Baron (https://www.facebook.com/adambaronzcharakterem), Doppelherz Polska (https://www.facebook.com/DoppelherzPolska)
i Suavinex Polska (https://www.facebook.com/SuavinexPoland).

Copyright© 2021 by VENEO
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formach dziatajq na innych zasadach, pozwalajqgc
dotrzec¢ do zréznicowanych grup uzytkownikéw
oraz stosowa¢ unikatowe dla siebie cele rekla-
mowe. Prowadzenie kampanii reklamowych za
ich posrednictwem jest efektywne i pozwala pre-
cyzyjniej dostosowac nasze reklamy do produktu
oraz marki, jakq promujemy, a takze celniej do-
trze¢ z naszym przekazem do grupy docelowej,
ktéra ma konwertowac. Jest to takze korzystne od
strony analityki, poniewaz dzieki zastosowaniu
kilku systemdéw reklamowych operujqcych w réz-
nych obszarach Internetu, mamy dostep do szcze-
gétowych danych. Pozwala to na doktadniejsze
mierzenie efektywnosci i skutecznosci kampanii
reklamowych w kontekscie konwersji.

Obecnie dziatanie na Facebooku bez korzystania
z dziatan ptatnych jest mocno utrudnione z racji
wysokiej konkurencyjnosci i niezbyt taskawych
algorytméw. Dlatego tez, jesli planujemy rozwija¢
marke w tym serwisie, konieczne jest uwzgled-
nienie w naszej strategii dziatan ptatnych, zgod-
nych z celem naszej strony i strategii komunikacji
brandu. Zdecydowanie warto uwzgledni¢ Face-
book Ads takze w lejku sprzedazowym, pomimo
wczesniej wspomnianej duzej konkurencji rekla-
mowej na tej platformie. Trzeba jednak pamietac,
aby w trakcie wypetniania lejka by¢ elastycznym,
dysponowac witasciwym budzetem, optymalizo-
wac i uszczelnia¢ go takimi kampaniami rekla-
mowymi, ktdre ograniczq opuszczanie go przez
uzytkownikéw”.

Z drugiej strony nalezy wzig¢ pod uwage, ze
facebookowa tablica nie jest stupem oglosze-
niowym i nie sztuka jest publikowanie postow
stricte informacyjnych czy naklaniajacych
do sprzedazy bez wykreowania powodu do
utozsamienia sie z marka. Chcac dlugofalo-
wo rozwija¢ swoj biznes na Facebooku i czer-
pa¢ z niego realne zyski, koniecznie trzeba
zadba¢ o wysoka jakos¢ tresci wnoszacych
wartos$¢, atrakcyjny sposob prezentacji pro-
duktéow, budowa¢ renome marki prowadzac
sprawng moderacje i wlasciwie reagowac na
kryzysy wizerunkowe - to po pierwsze.

11

Po drugie: intencje zakupowe w tym medium
buduje sie¢ poprzez storytelling - zaangazo-
wanie uzytkownika w interesujaca opowies¢
marki. Wowczas odbiorca czuje sie zaintry-
gowany, a w spersonalizowanym przekazie
znajduje potwierdzenie, ze dany produkt lub
ustuga moze spelnic jego potrzeby.

Po trzecie: gldwnie dzieki kampaniom rekla-
mowym na Facebooku mozliwe jest dotar-
cie do wlasciwych osob, ktore bedg wchodzié¢
w interakcje, a w konsekwencji konwerto-
wac. Konieczne jest wiec przeznaczenie bu-
dzetu marketingowego na Facebook Ads.

Sprawdz, jak przeprowadziliSmy kampanie
sprzedazowa w systemie Facebook Ads dla
sklepu klocki.edu.pl: https://veneo.pl/casestu-
dy/kampania-sprzedazowa-w-systemie-face-
book-ads-dla-sklepu-klocki-edu-pl

5. Instagram - rozrywka,
inspiracja, zakupy

Liczba uzytkownikow Instagrama w Polsce:
9,5 mln osob, a w tym 58,4% kobiet i 41,6%
mezczyzn. (9]

Najliczniejsze grupy wiekowe na Instagra-
mie w Polsce: 18-24 (35,7%), 25-34 (29,4%),
35-44 (14,8%). [9]

Zauwazalnos¢ reklam na Instagramie przez
polskich odbiorcow: 25%. [4]

Instagram z punktu widzenia konsumenta:

Ten serwis spotecznosciowy umozliwia uzyt-
kownikom publikacje zdje¢ w charaktery-
stycznych prostokatnych i kwadratowych
formatach, a takze krotkich wideo (Insta-
gram Stories) i dluzszych materialéow (IGTV
oraz relacji na zywo). Intuicyjna nawigacja
(za sprawa przewijanego feedu, hashtagow,
oznaczen innych oséb w postach czy funk-
cji ,,Eksploruj”) pozwala uzytkownikom na
dotarcie do tresci znajdujacych sie w kregu
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zainteresowan i pochodzacych z catego swia-
tal W kilku stowach: znajduja tam rozrywke,
inspiracje i zakupy.

W kontekscie relacji uzytkownik-marka,
oprocz kontaktu z brandami, followowania
(z ang. follow - podazac, sledzi¢) ich publi-
kacji, wchodzenia w interakcje czy brania
udzialu w konkursach z punktu sprzedazo-
wego umozliwia uzytkownikom:

o dowiadywanie sie¢ o nowych trendach,
produktach i ustugach, ktére modelujg
intencje zakupowe

» podejmowanie interakcji z efemerycznym
contentem w Instagram Stories np. w
kontekscie unikalnych promocji ograni-
czonych czasowo czy kodéw rabatowych

o eksplorowanie wirtualnych sklepéw (In-
stagram Shops)

« mozliwo$¢ ptatnosci przez aplikacje (In-
stagram Checkout) - opcja dostepna na
ten moment za granica

o szybkie przejscie z karty produktu na In-
stagramie do sklepu internetowego mar-
ki, znajdujacego sie poza aplikacjq

o obserwowanie influenceréw bedacych
ambasadorami marki, promujacych pro-
dukty innych brandéw i oferujacych
atrakcyjne kody rabatowe

o zapisywanie postow w prywatnej kolekcji
i tworzenie list zyczen (rowniez zakupo-
wych)

Instagram z punktu widzenia korzysci
sprzedazowych dla brand managerow:

Instagram juz od dawna nie jest traktowany
jako medium, w ktérym uzytkownicy dzie-
13 sie swoimi zdjeciami z danej chwili tylko
stal sie wartoSciowym narzedziem wspiera-
jacym sprzedaz B2C. Az 60% o0s6b twierdzi,
ze dzieki niemu dowiaduje si¢ o nowych pro-
duktach. [10]
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Przyjrzyjmy sie mozliwosciom platformy,
ktore wspieraja sprzedaz w digitalu:

o dedykowane konto biznesowe dla firm
dajace dostep do statystyk dot. obser-
wujacych, umozliwiajace uproszczong
obstuge wiadomosci czy dodanie danych
kontaktowych firmy i tworzenie reklam

o uzyskanie oznaczenia potwierdzajacego
weryfikacje oficjalnego profilu marki na
Instagramie, co potwierdza jej autentycz-
nos¢

o powigzanie instagramowego konta mar-
ki z fanpage’em na Facebooku w celu np.
udostepniania postow lub relacji z Insta-
grama bezposrednio na Facebooku, co po-
zwala zwieksza¢ zasieg tresci

o konfiguracja sklepu na Instagramie
i funkcji ,,Zakupy” pozwalajaca na pre-
zentacje produktow z katalogu, oznacza-
nie ich na zdjeciach, w filmach i relacjach
wraz z krotkim opisem, ceng i linkiem
kierujagcym do sklepu internetowego

o mozliwo$¢ naglo$nienia akcji promocyj-
nej lub oferty ograniczonej czasowo w In-
stastories, ktore sg widoczne w aplikacji
do 24 godzin

o rozne formaty reklamowe (promo-
cja postow statycznych i wideo, rekla-
my z oznaczonymi produktami kierujace
do e-sklepu - Instagram Shopping Ads,
reklamy w relacjach Instastories, karu-
zelowe z wieloma produktami, w formie
kolekcji z oznaczonymi produktami czy
w sekcji ,,Eksploruj”)

e precyzyjne targetowanie reklam po loka-
lizacji, geolokalizacji, danych demogra-
ficznych, zainteresowaniach czy zacho-
waniach

o mozliwos¢ stworzenia grupy podobnych
odbiorcow (tzw. lookalike) i niestan-
dardowych grup na podstawie adresow
e-mail z bazy lub po numerach telefonéw
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o mozliwo$s¢ wykorzystania stworzonych
na potrzeby Facebooka grup odbiorcow
i skierowanie do nich reklamy powigzanej
z profilem marki na Instagramie

o dodanie linku afiliacyjnego (tzw. swi-
pe up) w relacji na Instagram Stories lub
w opisie profilu (w tzw. bio) przekiero-
wujacego do wybranej strony interneto-
wej

» korzystanie z dedykowanych i unikalnych
dla danej marki hashtagow, ktore agre-
guja wszystkie posty z profilu i stanowia
swoisty wyr6znik, zapewniajac ciaglos¢
komunikacji, zwlaszcza jesli s3 wykorzy-
stywane takze w innych kanalach spo-
tecznosciowych lub w materiatach online
lub offline

« oznaczanie lokalizacji postéw i relacji, co
ulatwia uzytkownikom znajdujacym sie
w poblizu na odkrycie produktowych tre-
$ci na profilu, a takze zameldowanie sig
podczas wizyty w sklepie stacjonarnym,
restauracji lub w innym obiekcie

o wspoélpraca z influencerami generujaca
duze zasiegi (w zaleznosci od potencja-
tu zasiegowego influencera) i mozliwos¢
cross promocji z markami na poziomie
Instagrama

Whnioski dla marketera:

Komunikacja na Instagramie jest niezwykle
,no$na” i uzytkownicy nawet 58 razy cze-
Sciej (w przeliczeniu na obserwatora) an-
gazuja sie w tym medium niz na Facebooku
[11], zwiekszajac tym samym zasiegi tresci
pochodzacych od marek. Jednoczesnie po-
siada ,,ulotny” charakter, wiec uzytkownicy
tym bardziej chcg pozosta¢ z aktualnosciami
na biezgco. Instagram stanowi wiec idealne
miejsce dla dynamicznie rozwijajacych sie
i podazajacych za trendami marek z branz:
beauty, fashion, parentingowej, FMCG, han-
dlu detalicznego czy ustug (ale nie tylko!).
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Czynnikami determinujagcymi efektywnos¢
dziatan i rozwéj firmowego profilu na Insta-
gramie s3: odpowiednie zrozumienie ocze-
kiwan i zachowan grupy docelowej, poczu-
cie estetyki, umiejetnos¢ tworzenia wysokiej
jakosci tresci wizualnych oraz wykorzystanie
wszystkich funkcjonalnosci platformy, kto-
rymi sprawnie operujg sami jej uzytkownicy.
Relacje zza kulis, autentycznos¢, rozrywka,
inspirowanie, wzbudzenie intencji zakupo-
wych poprzez wysokiej jakosci content kie-
rujagcy do WWW i wspoélprace z influence-
rami... to wszystko ma oczarowaé odbiorce.
Kazdy z tych elementéw bowiem sklada sie
na Sciezke zakupowa potencjalnego Kklienta,
ktorego od wizyty na profilu marki do doko-
nania zakupu w e-sklepie dzieli tylko kilka
kliknie¢. Instagramowy content bedzie po-
mocny w przeprowadzeniu go po tej Sciezce
- az do ostatniego klikniecia finalizujacego
zakup.

[c.] Post produktowy marki Adam Baron Adam Baron
(Zrédto: https://www.instagram.com/p/CKmAxe8BzAq/)
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Aleksandra Gawin
Junior Paid Social Media Specialist:

,Firmowy profil na Instagramie ma duzy po-
tencjat sprzedazowy, szczegélnie jesli jest
zintegrowany z fanpage’em na Facebooku,
poniewaz wowczas uzyskujemy dostep do za-
awansowanych funkcji reklamowych, wspie-
rajacych cele sprzedazowe. Z doswiadczenia
wiemy, Ze o powodzeniu kampanii perfor-
mance na Instagramie decyduje wysokiej ja-
kosci kreacja graficzna, poniewaz uzytkow-
nicy , kupuja oczami”. Liczy sie takze jezyk
korzysci, gdyz produkt ma spetniac ich po-
trzeby, ktore marka musi doskonale rozu-
mieé. Ponadto nie moze zabrakng¢ wyrazne-
go CTA spelniajacego cel reklamowy, co ma

istotne znaczenie w generowaniu konwersji.
Na koniec najwazniejsze - budzet i wlasciwe
targetowanie reklamy (z korzyscig dla uzyt-
kownikow, bo nie traca czasu na tresci, ktore
ich nie interesujg oraz dla reklamodawcow,
gdyz pozwala to na optymalne wykorzystanie
budzetu). Skuteczna kampania reklamowa
na Facebooku i na Instagramie zdecydowa-
nie wymaga odpowiedniej znajomosci panelu
reklamowego, wiec zasadne jest powierzenie
jej specjalistom, ktorzy posiadajag know-how
i za kazdym razem, optymalizujac kampa-
nie, nie tracy z oczu celu biznesowego swoich
klientow”.

[d.] Reklamy ze znacznikami produktéw w aktualnosciach i na karcie ,,Eksploruj”
Zrédlo: https://business.instagram.com/shopping/ads?locale=pl_PL.
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6. LinkedIn - business,
networking i social selling

Liczba uzytkownikow LinkedIna w Polsce:
4,2 mln osob, a w tym 48,6% kobiet i 51,4%
mezczyzn. [12]

Najliczniejsze grupy wiekowe na LinkedInie
w Polsce: 25-34 (59,2%), 18-24 (20,6%), 35-
54 (19,2%). [12]

Zauwazalno$¢ reklam na LinkedInie przez
polskich odbiorcow: 14%. [4]

LinkedIn to portal spolecznosciowy, ktory
wyrdznia sie swoim biznesowo-zawodowym
charakterem. Skierowany jest do os6b szuka-
jacych pracy, rekruteréw, specjalistow z roz-
nych branz i pracownikéw kazdego szczebla.
Jest najodpowiedniejszym miejscem do kre-
owania wlasnego, profesjonalnego wizerun-
ku i employer brandingu. t3czy on wspolne
interesy stron z obszaru B2B. Zacznijmy od
tego, jakie korzysci niesie dla swoich uzyt-
kownikow.

LinkedIn z punktu widzenia konsumenta

umozliwia:

o stworzenie ,wirtualnego CV” i dostoso-
wanie swojego profilu tak, aby zaprezen-
towac sie z jak najbardziej profesjonalnej
strony

« pokazanie gotowosci do podjecia pracy
(dedykowana nakladka na zdjecie pro-
filowe (,,Open To Work”) oraz specjalna
funkcja na profilu)

o przegladanie i aplikowanie na oferty pracy
o budowanie marki osobistej

o udzielanie i otrzymywanie referencji od
wspotpracownikéw oraz klientow

« powiekszanie swojej sieci kontaktow

« publikacje postow, artykuldw zwigzanych
z obszarem biznesu i udzielanie sie pod
aktywnos$ciami innych
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publikacje relacji w LinkedIn Stories wraz
z mozliwo$cig dodania linku przekiero-
wujacego (tzw. swipe up)

o uczestnictwo w programach szko-
leniowych np. LinkedIn Learning
(https://www.linkedin.com/learning/

me?trk=nav_neptune_learning)

o dolaczanie do grup tematycznych

LinkedIn z punktu widzenia rekruterow
i handlowcow umozliwia:

« wyszukiwanie potencjalnych kandydatow
czy kontrahentéw z konkretnych branz
lub na podstawie poszczegélnych stano-
wisk

« publikacje postéw rekrutacyjnych z pros-
bami o polecenie idealnego kandydata lub
specjalisty/firmy/ustugi

o kontakt z uzytkownikami w wiadomosci
prywatnej bezplatnie lub platnie (InMail)

o aktywacje platnej ustugi LinkedIn Sales
Navigator  (https://business.linkedin.com/
sales-solutions/cx/18/10/sales-navigator-
-pro-emea) pomocnej w pozyskiwaniu
leadow dla pracownikéw z dzialéw HR,
marketingu i sprzedazy

o uczestnictwo w programie szkoleniowym
dla rekruteréw i sprzedawcow - Talent
Insights (https://business.linkedin.com/ta-
lent-solutions/talent-insights)

o mozliwo$§¢ sprawdzenia skutecznosci
sprzedazowej swojego profilu (tzw. Social
Selling Index) (https://www.linkedin.com/
sales/ssi?src=li-other&veh=www.linkedin.

com)
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Uzytkownicy Linkedln w Polsce, a prznaleznos¢ do branzy (dane z dn. 2 stycznia 2021r.)

400000
370000 370000
300000
270000
240000
200000
180000
170000
160000 160000
150000
120000
110000

100000 I I

o

\e el e N

P oot \N(\\(;c“ (\\V@‘(’\ \)\ga‘*\ 16‘0\14 o 469 a\\cif‘

o 0% (o « o FANAIVY »

«9 @ g «° a“d \«@

‘ng’é & << W @
©

00 95000

78000
7000
I I T

e
G
™ %
2\ R o

[e.] Uzytkownicy LinkedIn w Polsce, a przynaleznos¢ do branzy
Dane z dnia 2.01.2021 r., Zrédto: Raport LinkedIn w Polsce w 2021 roku. Styczen, dostep internetowy: www.adriangamon.
com/raport, str.: 37, [12]

Jak wynika z badan, 80% leadéw B2B w social
mediach pochodzi wilasnie z LinkedIn. [13]
Branze o najwiekszej popularnosci w Polsce
to produkcja, oprogramowanie, ustugi IT,
ustugi korporacyjne i finanse - stanowia one
potencjalne Zrédto nowych klientéw.

W jaki spos6b marka moze wykorzystaé jego
potencjat sprzedazowy? Dzieki nawigzywa-
niu relacji i zaangazowaniu, co jest prakty-
kowane na dwa sposoby: poprzez komuni-
kacje na stronie firmowej jako brand lub za
posrednictwem wybranych, prywatnych pro-
fili pracownikéw z poszczegdlnych dziatéw
- ambasadoréw marki - posiadajacych wie-
dze i know-how. To oni moga udziela¢ si¢ na
LinkedIn i wzmacnia¢ przekaz komunikacyj-
ny firmy w mys$1 employee advocacy.

LinkedIn z punktu widzenia korzysci sprze-

dazowych dla firm i brand managerow ofe-

ruje:

o wieksze mozliwosci dotarcia z komuni-
kacja do os6b z konkretnych branz niz
w przypadku Facebooka, ze wzgledu na
bardziej biznesowy charakter serwisu,
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w ktéorym wieksze znaczenie od stron fir-
mowych majgq konta osobiste pracowni-
kow reprezentujacych dany brand

opcje targetowania w kampaniach piat-
nych na podstawie danych demograficz-
nych, wyksztalcenia, funkcji pelnionej
w firmie, lat doswiadczenia zawodowego,
zainteresowan i cech

biznesowe cele reklamowe kampanii ptat-
nych takie jak: swiadomos$¢ marki, od-
wiedziny w witrynie, interakcje, wyswie-
tlenia wideo, generowanie potencjalnych
leadéw, konwersje witryny, pozyskiwanie
kandydatow na oferte pracy

reklamy konwersacyjne - sponsorowa-
ne wiadomosci InMaili ze scenariuszem
odpowiedzi do wyboru i wyraznym CTA,
ktore umozliwiaja zareklamowanie swo-
ich ustug lub pozyskanie potencjalnego
leada

dostep do narzedzi analitycznych dla strony
firmowej umozliwiajacych sprawdzenie np.
liczby obserwujacych, zasiegu, wyswietlen,
zaangazowania czy najpopularniejszych
tresci publikacji wsrod odbiorcow
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o rozne formaty rozbudowanych tresci: ar-
tykuly blogowe, prezentacje, wideo, case
studies mozliwe do przygotowania przez
firme, celem wzbudzenia potrzeby na-
wigzania kontaktu lub podjecia decyzji
0 wspotpracy

o mozliwos¢ dystrybucji tresci eksperckich
pochodzacych z firmowego bloga, zwiek-
szajac tym samym ruch na stronie WWW

Whnioski dla marketera:

LinkedIn to wirtualna wizytéwka, ktérg po-
winna posiada¢ kazda firma, specjalista, ale
przede wszystkim: szef, prezes, osoba na
stanowisku decyzyjnym, pracownik odpo-
wiedzialny za pozyskiwanie nowych kontra-
hentéw lub kandydatéw do pracy.

Gdzie rekruter moze jako pierwszy zapoznac
sie z portfolio potencjalnego etatowca, na-
wigzaé z nim bezposredni kontakt i zaprosié¢
na rekrutacje przez czat? Oczywiscie, ze na
LinkedIn! Ale trzeba pamietac, ze on, tak jak
ok. 44% kandydatéow najprawdopodobniej
sprawdzi profile swoich przyszlych przetozo-
nych i wspoétpracownikéw w social mediach.
[14] Konieczne jest wiec zachowanie aktual-
nosci i spéjnosci komunikacji na oficjalnym
profilu firmowym na LinkedIn, ale tez u os6b
decyzyjnych. Warto pomysle¢ o wyznaczeniu
ambasadoréw marki, ktorzy bedg sie udziela¢
publicznie i o zacheceniu regularnych pra-
cownikéw do dopracowania swoich prywat-
nych profili na tym portalu.

Dominika Poselek
Content Manager:

»Na LinkedIn — miejscu stworzonym do networ-
kingu — nawiqzywanie relacji ma ogromne zna-
czenie. Z perspektywy handlowcéw, zastepuje
on cold calling, ale wymaga odpowiedniej stra-
tegii i zaangazowania sie realnych oséb z firmy.
0d wtascicieli czy wyznaczonych ambasado-
réow marki wrecz oczekuje sie zabierania gtosu
w istotnych sprawach, a posty samego prezesa
firmy znaczq wiecej, niz oficjalne oswiadczenie
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dziatu PR. Profil robigcy dobre pierwsze wra-
zenie, aktywny udziat w dyskusjach na tematy
branzowe, komentowanie newséw, publikacji
innych ekspertéw i budowanie relacji w opar-
ciu o wizerunek eksperta to podstawowe zatoze-
nia social sellingu na tej platformie. Kazda akcja
to interakcja i konkretna osoba z firmy moze na
rézne sposoby zwrdci¢ na siebie uwage, podzie-
li¢ sie swoim doswiadczeniem, zainspirowac, ale
przede wszystkim zaproponowac konkretne roz-
wiqgzanie biznesowe, co moze zaowocowac nowg,
obiecujgcq wspétpracq”.

Podstawa obecnosci na LinkedIn i efektywne
korzystanie z jego potencjalu sprzedazowego
jest odpowiednia strategia komunikacji z po-
dzialem zadan: osobno dla marki i osobno
dla agencji marketingowej. Synergia i part-
nerstwo tych dwdch ogniw przyniesie suk-
ces. Dobry partner strategiczny z pewnoscia
zaproponuje wiasciwy dobér tresci, ktore
odzwierciedlajg charakter marki, zaplanuje
harmonogram publikacji na profilu firmy na
LinkedIn i przygotuje dedykowane kampanie
reklamowe wspierajace konkretny cel sprze-
dazowy.

Czynnikiem sukcesu jest jednoczesne zaan-
gazowanie samego prezesa i pracownikow
po stronie marki (wspomnianych wczesniej
ambasadoréw), dzieki ktorym dzialania na
LinkedIn nabiorg znaczenia i zyskaja wiek-
szy zasieg.

Sprawdz, jak zbudowac wlasna strategie so-
cial sellingu:

ySocial to nie tylko selling - jak biznesowo
wykorzysta¢ media spotecznosciowe?”

https://veneo.pl/blog/jak-biznesowo-wykorzy-
stac-media-spolecznosciowe
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7. Pinterest — inspiracje,
pomysly, zakupy marzen

Liczba uzytkownikow Pinteresta w Pol-
sce: 3,7 mln os6b, a w tym 86% kobiet i 14%
mezczyzn. [15]

Najliczniejsze grupy wiekowe na Pinterescie
w Polsce: 25-34 (47%), 18-24 (25%), 35-44
(15%.) [15]

Zauwazalno$¢ reklam na Pinterescie przez
polskich odbiorcow: 9%. [4]

W poréwnaniu z Facebookiem, Instagramem
czy LinkedInem, Pinterest moze sprawiac
wrazenie niszowego portalu spolecznoscio-
wego, ale z e-commercowego punktu widze-
nia zdecydowanie nalezy poswieci¢ mu uwa-
ge. Zwlaszcza ze w 2021 roku Polska znalazta
sie w pierwszej dziesigtce krajow, w ktorych
Pinterest cieszyl sie duzym zainteresowa-
niem wsréod uzytkownikow. [16]

Na poczatek warto wiedzie¢, ze jego nazwa
pochodzi od stéw: (z ang.) ,pin” - szpilka
lub przypiac) i (z ang.) ,interest” - zainte-
resowanie) [17]. Pinterest umozliwia swoim
uzytkownikom tworzenie tablic tematycz-
nych, na ktorych ,przypina sie” inspirujace
zdjecia, grafiki, infografiki, gify czy wideo
zwigzane z indywidualnymi zainteresowa-
niami.

Uzytkownicy znajduja tam mnoéstwo tre-
$ci zwigzanych z kulinariami, moda, uroda,
zdrowym stylem zycia, podr6zami, domem,
zwierzetami, technologia i dzielg sie wszyst-
kim tym, co uwazaja za estetyczne, inspiru-
jace oraz godne uwagi.

Pinterest z punktu widzenia konsumenta

umozliwia:

o eksplorowanie nieskonczonej ilosci po-
mystow, inspiracji, zdje¢ i tresci pocho-
dzacych zaréwno od innych uzytkowni-
koéw, jak i od marek
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o subskrybowanie tablic innych oraz Sle-
dzenie pojawiajacych sie pinéw

o tworzenie tablic tzw. moodboardow, po-
rzadkowanie ich za pomoca sekcji, repi-
néw oraz funkcji dodawanie notatek

o wspoéltworzenie tablic grupowych u ma-
rek

e przyjajacy algorytm wyswietlania tresci
oraz sugerowania podobnych materiatéw

o przycisk Pinteresta - rozszerzenie do
przegladarki umozliwiajace zapisywanie
materialéw graficznych z odwiedzanych
stron na wiasnych tablicach

o« wygodna alternatywa do zapisywania
zdje¢ na komputerze lub robienia screen-
shotow produktow w kontekscie plano-
wania, tworzenia list zakupow, list zy-
czen itd.

Pinterest na pierwszym miejscu stawia za-
interesowania uzytkownika oraz prezentacje
produktéw i ustug anizeli budowanie bliskich
relacji z innymi. Taki model sprawia, Ze na tej
platformie jest zdecydowanie mniej zacho-
wan dewiacyjnych, hejtu, spamu czy botéw,
co pozycjonuje j3 jako bezpieczng i godng za-
ufania. Dlaczego jest to istotna informacja?

Jak wynika z badania przeprowadzonego
przez Pinterest w 2020 roku [18] im bardziej
pozytywne $rodowisko online, tym bardziej
ma to wplyw na kazdy etap $ciezki zakupo-
wej - 6 na 10 badanych decyduje si¢ na za-
kup, jesli marka jest widoczna wtasnie w ta-
kiej przestrzeni. Pinterest pod tym wzgledem
zdecydowanie wyrdznia si¢ na tle innych me-
diéw spotecznosciowych. W jaki sposob mar-
keterzy moga wykorzystac jego potencjat?
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Pinterest z punktu widzenia korzysci wspie-
rajacych sprzedaz umozliwia firmom:

o polaczenie konta na Pinterescie z witryng,
kontem Instagram, YouTube oraz Etsy

o przekierowanie ruchu z pinéw na dowolng
strone internetowa

o Sledzenie konwersji w witrynie za pomocg
tagu Pinteresta

o dostep do statystyk konta firmowego, w tym
wynikéw organicznych, ptatnych oraz uzy-
skanych pod wplywem reklam

» publikacje i segregacje wizualnych elemen-
tow ze sklepu internetowego

o tworzenie tablic inspiracyjnych z produkta-
mi podzielonymi na kategorie, ktére moga
odpowiada¢ kategoriom na stronie e-sklepu
lub kategoriom tematycznym Pinteresta

o dodanie do strony internetowej widgetow
przekierowujacych do poszczegdlnych tablic
produktowych (board widget) czy zachecaja-
cych do Sledzenia marki na Pinterest (follow
button)

o ulatwienie uzytkownikom zapisywanie in-
teresujacych ich produktow ze strony sklepu
i dodawanie do wiasnych tablic za pomoca
funkcjonalnosci Pin It

o tworzenie katalogdw pinéw na podstawie
zrodta danych (listy produktow ze sklepu
internetowego), automatyczne generowanie
grup produktow z katalogu w oparciu o ka-
tegorie ,,najlepiej sprzedajace sie”, ,,znéw w
magazynie”, ,najlepsze oferty”, ,,nowosci”,
,ulubione przez pinneréw” oraz tworzenie
wlasnych grup produktéw z uzyciem regut

o wysSwietlanie uzytkownikom podobnych
produktéw z katalogu produktéw podczas
przegladania opublikowanych tresci na ta-
blicy

o tworzenie pindw produktowych z automa-
tyczng synchronizacjg informacji dot. pro-
duktéw, ktdore pochodzg z witryn: cena, do-
stepnos¢ produktu i jego opis
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o realizacje celow marketingowych dzieki
reklamom Pinterest Ads — wybor konkret-
nego celu reklamowego (§wiadomos$¢ mar-
ki, wyswietlenia filmu, rozwazenie zakupu,
konwersje, sprzedaz katalogowa) (https://
help.pinterest.com/pl/business/article/campa-
ign-objectives)

o wybdr réznych formatéw kreacji reklamo-
wych pozwalajacych wyeksponowaé pro-
dukt w atrakcyjny sposob

o targetowanie na podstawie zainteresowan,
stow kluczowych, danych demograficznych
i urzadzen

o retargetowanie w oparciu o grupy odbior-
cow, ktorzy odwiedzili strone WWW, za-
angazowali sie na tablicy marki, na pod-
stawie adresow mailowych lub podobnych
grup odbiorcéow (tzw. lookalike) (https://
help.pinterest.com/pl/business/article/audien-
ce-targeting)

Whnioski dla marketera:

Rzeczywistos¢ digitalowego swiata opisujemy
trafnymi slowami i atrakcyjnymi obrazami,
z ktorymi ludzie wchodzg w interakcje, ko-
chaja, nienawidza, pragng badz unikaja. Na
PintereScie uzytkownicy kolekcjonuja tylko te
wirtualne marzenia, ktdre chcg urzeczywistnic
lub rzeczy, ktore uwazaja za niezwykle istotne
- nie ma tam miejsca na przypadkowosc! Az
90% badanych wskazalo, ze to medium spo-
tecznosciowe inspiruje do zakupéw! Ponadto
w opozycji do Facebooka lub Instagrama jest
wolne od negatywnego wydzwieku, a jego po-
zytywny przekaz, rzetelno$¢ informacji i ja-
ko$¢ sg wpisane w polityke serwisu. [18]

Ta platforma moze by¢ odpowiednim miejscem
dla przedsiebiorcow z tych branz, w ktérych
wizualny content odgrywa duzg role np. moda,
kulinaria, wystr6j wnetrz i DIY, beauty czy
motoryzacja. [19] Jak pokazuja badania, 57%
polskich uzytkownikéw kupito produkt, ktory
znalazlo na Pinterest. [15]
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Vitaliva Maliuk
PPC Specialist:

»Przepisem na sukces sprzedazowy na Pintere-
Scie jest zbilansowana kompozycja sktadnikéw
z obszaru SMM (z ang. Social Media Marketingu),
SEO (z ang. Search Engine Optimization) oraz PPC
(z ang. Pay Per Click). Warto zaczq¢ od potqczenia
konta firmowego na Pinterescie z e-sklepem, prze-
stania katalogu produktéw oraz petnej konfigu-
racji tagu Pinteresta, w tym opcji ,,Poprawionego
Dopasowania” (tzw. Enhanced Match). Regularna
publikacja wysokiej jakosci wizualnych tresci (od
15 do 25 pinéw dziennie [20]), interakcja z conten-
tem tworzonym przez innych uzytkownikéw oraz
optymalizacja pojedynczych pinéw, tablic i konta
pod wyszukiwarke to podstawa zapewnienia od-
powiedniego zasiegu w sieci Pinterest. Zrozumienie
odbiorcéw — dobdr wtasciwych ustawien kierowa-
nia, dostosowanie kreacji do preferencji potencjal-

nych klientéw, okreslenie przedziatu czasowego
konwersji i dtugosci Sciezki uzytkownika — sprawi,
ze wyniki w kampaniach na Pinterescie pozytywnie
nas zaskoczq.

Ze wzgledu na inspirujqcy charakter Pinteresta
warto potraktowac¢ go gtéwnie jako kanat roz-
poczynajqcy i wspomagajqcy Sciezke zakupowq
uzytkownikéw w ramach wielokanatowej strategii
reklamowej. Mimo iz platforma szybko nabiera po-
pularnosci, nie mozemy w tej chwili spodziewac sie
tak duzych zasiegéw wsréd polskich internautéw na
Pinterescie, jak w przypadku innych sieci spotecz-
nosciowych. Bierzemy te czynniki pod uwage, pla-
nujgc kampanie Pinterest Ads dla naszych klientéw.
Jednoczesnie reklama Pinterest Ads na rynku pol-
skim jest rzadkgq praktykq, co pozwala adaptujgcym
sie markom na zdobycie przewagi konkurencyjnej
w walce o uwage odbiorcéw”.

[f.] Pin produktowy marki MagMac w serwisie Pinterest
Zrédto: https://pl.pinterest.com/pin/806566614514643919/
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8. TikTok - mtodosé, kre-
atywnosé, sprzedaz
poprzez rozrywke

TikTok to najmlodsza z omawianych przez
nas platform spotecznosciowych. Powstata na

Copyright© 2021 by VENEO

tamach serwisu musical.ly i niezwykle szyb-
ko zdobyta swoja popularnos¢ gtéwnie wsrod
pokolenia Z. [22] W sierpniu ubieglego roku
serwis zanotowal najwieksza globalng liczbe
pobran (wsrdd aplikacji mobilnych niebeda-
cych grami) - uzytkownicy $ciggneli go na
swojego smartfona ponad 63 mln razy! [23]

Czym zastuzyla sobie na taki sukces? Niskim
progiem wejscia, latwoscig obstugi, ogromna
spolecznoscig z niskim udziatlem oséb doro-
stych, zaskakujagcym contentem oraz roz-
rywkowa forma rywalizacji online. Po kil-
ku minutach spedzonych na TikToku kazdy
Z nas juz bedzie wiedzial, o co chodzi. Na tej
platformie mozna by¢ zaréwno twoérca, jak
i obserwatorem. Swoim uzytkownikom (tzw.



http://musical.ly

Tiktokerom) dostarcza rozrywkowy content
i umozliwia tworzenie kreatywnych, krétkich
wideo (od 15 do 60 sekund), ktore przygoto-
wuje sie z poziomu smartfona i synchroni-
Zuje ze znanymi utworami muzycznymi udo-
stepnionymi w aplikacji.

Nie trzeba posiada¢ wybitnych umiejetnosci
technicznych czy tych zwigzanych z monta-
zem wideo, wiec z pomoca samej wyobrazni
i funkcji aplikacji, nawet poczatkujacy uzyt-
kownik jest w stanie stworzy¢ tiktoka, ktory
wpisze sie w popularny na dang chwile trend.
To wlasnie panujacy przez dany okres trend
determinuje tematyke pojawiajgcych sie tre-
Sci. Mozna je eksplorowac¢ w aplikacji w de-
dvkowanej zakladce ,0dkryj”, gdzie czesto
znajduja sie pod hashtagiem ,#challenge”
lub sledzi¢ poczynania Tiktokeréw zza gra-
nicy, gdyz najczesciej to oni sg zrédtem in-
spiracji i nadchodzacych trendow.

Celem tworcow jest zaproponowanie swojej
wersji wideo w odpowiedzi na aktualny trend
lub stworzenie zupelnie innej, kreatywnej
treSci wideo, ktora ma szanse na zdobycie
popularnosci. W odréznieniu od Instagram
Stories, materialy nie znikaja po 24 godzi-
nach.

Ponadto TikTok z punktu widzenia konsu-
menta umozliwia:

« dotarcie do spotecznosci na skale ogdlno-
polska i Swiatowa, co zacheca tworcow do
rozwoju profilu

o odkrywanie nowych tresci wideo dopa-
sowanych do uzytkownika na podstawie
dotychczasowych dziatan w aplikacji (za-
ktadka: ,,Dla Ciebie”)

o intuicyjng obsluge m.in. przewijanie
w dot w celu ogladania kolejnych wideo
czy mozliwos¢ tworzenia i edycji wideo
za pomocy filtrow, efektéw wizualnych
np. transitions (dynamiczne przechodze-
nie z kadru w kadr w rytm muzyki), slow
motion (wideo w zwolnionym tempie),
naklejek, emoji czy GIF-6w oraz popu-
larnych utworéw muzycznych
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o dostep do nieograniczonej liczby mate-
rialbw rozrywkowych i poradnikowych
np.: mini teledyskow, zabawnych sce-
nek, lip-sync (poruszania ustami zgodnie
z tekstem piosenki i udawanie $piewu),
DIY, poradnikéw czy wskazowek

o kreatywng grywalizacje @ wyznaczona
przez okresowe trendy i challenge

o subiektywnie szybsze tempo wzrostu za-
siegu tworzonych tresci, polubien, ko-
mentarzy, udostepnien i obserwatoréow
profilu niz w przypadku innych rodzajow
social mediow

o mozliwo$¢ interakcji z innymi Tiktokera-
mi (polubienia, komentarze, udostepnie-
nia), obserwowanie hashtagow, tworzenie
list ulubionych wideo, tworzenie duetéw
(wspélnych nagran z widocznym podzia-
tem kadru), stitchy (ponowne wykorzy-
stanie catego lub fragmentu wideo innych
0s6b w celu stworzenia innego zakoncze-
nia, odpowiedzi, wykonania remiksu lub
duetu) czy live’ow.

,Zycie biegnie szybko, wiec niech kazda sekun-
da sie liczy”- te dewize mozemy przeczytacé
w opisie aplikacji w Google Play i App Sto-
re. Warto podkresli¢, ze czas sprzyja rowniez
marketerom, ktdrzy nie bojq sie wyzwan i sg
gotowi wkroczy¢ w to nowe medium spotecz-
nosciowe, aby skupi¢ uwage swoich odbior-
cow.

Na TikToku az 45% polskich uzytkownikow
spedza ponad 60 minut dziennie [22], a ich
stosunek do tresci z udzialem marek jest po-
zytywny - co trzeciemu uzytkownikowi po-
doba sie fakt, ze Tiktokerzy tworzg kreatyw-
ne tresci z udzialem marek.

Jak wynika z raportu GetHero, 95% polskich
badanych zadeklarowato, ze miato stycznos¢
z materialem reklamowym, a co 4 respon-
dent zdecydowat sie na zakup produktu da-
nej marki, po zobaczeniu reklamy na kanale
wybranego twoércy. [22] Wskazuje to na fakt,
ze product placement kreatywnie zaimple-
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mentowany w opowiedzianej na TikToku hi-
storii moze pozytywnie oddzialywa¢ na efekt
sprzedazowy. Jakie pole do popisu majq mar-
ki, biorac pod uwage taki witasnie cel?

TikTok z punktu widzenia korzysci wize-
runkowo-sprzedazowych dla brand mana-
gerow umozliwia:

o zbudowanie $wiadomosci i intencji za-
kupowych szczeg6lnie wsrdd oséb repre-
zentujacych pokolenie Z

o wspolprace z topowymi polskimi i wyso-
kozasiegowymi Tiktokerami posiadajacy-
mi aktywna spotecznosé

» uzyskanie weryfikacji profilu firmowego,
co stanowi potwierdzenie jego autentycz-
nosci

o przeprowadzanie kampanii reklamowych
z réznymi celami (tj.: zasieg, Swiadomos¢
marki, sprzedaz, pobranie aplikacji, lo-
jalnos¢, rozwazenie interakcji)

o wybdr réznych formatéw reklamowych:
brand takeover - 5-sekundowe pelno-
ekranowe wideo widoczne dla wszyst-
kich uzytkownikéw otwierajacych apli-
kacje TikToka w danym dniu, topview
- 5-60-sekundowa kreacja pojawiajgca
sie po uruchomieniu aplikacji oraz w fe-
edzie podczas eksplorowania go przez
uzytkownikow, in-feed video - kilkuse-
kundowe reklamy w zakladce ,,Dla Cie-
bie”, branded effects - tworzenie bran-
dowych filtrow w formacie 2D i 3D w celu
wykorzystania ich przez innych Tiktoke-
row podczas tworzenia wlasnych wideo,
hashtag challenge - dedykowana kampa-
nia hashtagowa z mozliwoscig promocji
w gtéwnym feedzie

o zainicjowanie unikalnego challange’u,
ktory moze sta¢ si¢ RTM-em (z ang. Re-
al-time Marketing), zyskujac przy tym
wirusowy zasieg tresci

o pozyskanie UGC (z ang. User-Generated
Content) zawierajacego lokowanie pro-
duktu, zwiekszajac tym samym liczbe
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wzmianek o marce

o brak mozliwos$ci przewiniecia klipu wideo
do konca, co przy odpowiedniej narracji
zwieksza prawdopodobienstwo ogladnie-
cia wideo w catosci

o dostep do zewnetrznych narzedzi do ana-
lityki

Wnioski dla marketera:

TikTok jest bardzo angazujaca platformq spo-
tecznosciowa, zaréwno dla uzytkownikow, jak
i dla marek. Ilo$¢ contentu, jaka pojawia sie
w kazdej sekundzie i nieustannie zmieniajgce
sie trendy, wymagaja obserwacji oraz natych-
miastowej reakcji. Dynamiczna komunikacja,
cechujaca sie wysoka kreatywnoscig, jakoscia
i czestotliwoscig to duze wyzwanie dla brand
managerow, ktorzy rozwijajq takze inne ka-
naly spotecznosciowe marki, ale chcieliby
dotrze¢ z komunikatem sprzedazowym do
nastoletnich grup odbiorcow na TikTikoku -
miejscu w sieci szczeg6lnie dla nich istotnym.
Z pomoca moze przyj$¢ doswiadczona agencja
marketingowa, ktora w swoim portfolio po-
siada juz udang realizacje kampanii na Tik-
Toku.

Przeczytaj o naszej kampanii na TikToku dla
marki Lody Koral:

https://veneo.pl/case-study/lody-koral-sztur-
mem-podbijaja-tiktok
Dowiedz sie¢ jeszcze wiecej o TikToku - od-
wiedz naszego bloga:

https://veneo.pl/blog/tiktok-kreatywne-dna-
-twojej-marki

Julia Feliks
Social Media Manager:

,Wielokrotnie spotykamy sie ze stwierdzeniem:
,» TikTok nie jest dla mojej marki”. To miejsce dla
tych branddéw, ktdre potrafig wyjsé poza schema-
ty standardowego product placementu i stworzy¢
content wpisujqcy sie w specyfike danego serwisu.
Nie wszystkie marki sq otwarte na nowosci, cho-
ciaz zdajq sobie sprawe, ze ich grupa odbiorcéw
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znajduje sie wtasnie na TikToku. Brak zrozumie-
nia wobec tej nowej platformy nie powinien by¢
przeszkodq w przeanalizowaniu szans na wy-
korzystanie jej mozliwosci i tym samym dotar-
cia z komunikacjq marki do wyselekcjonowanej
grupy odbiorcéw. To jest witasnie punkt wyjscia
do przygotowania wtasciwej strategii komunika-
cyjnej dla marki z potencjatem sprzedazowym.

Taki potencjat niewgtpliwie ma nasz klient —
marka Lody Koral. W 2020 r. wprowadziliSmy
ja na TikTok, organizujgc dwuetapowq akcje
,TikTok Challenge #zawszejestpora” — (https://
veneo.pl/case-study/lody-koral-szturmem-
-podbijaja-tiktok), a nastepnie kontynuujqc ko-
munikacje na tym kanale, wsparliSmy komunika-
cje konkursu konsumenckiego pt.: ,,Koral Dance
Show” (https://koraldanceshow.pl/).

Juz w pierwszym tygodniu od rozpoczecia dzia-
tan na TikToku uzyskaliSmy blisko 6 ooo nowych
obserwujqcych profilu, ponad 65 ooo wyswietlen
filméw, a finalnie w miesiqc dotarliSmy do ponad
4 500 000 odbiorcéw catej akgcji i zyskaliSmy az
3 500 000 zasiegu dedykowanego hashtagu #za-
wszejestpora! To pokazuje, jak zaufanie reko-
mendacjom naszych specjalistéw i przemdéwie-
nie jezykiem mtodego pokolenia we wtasciwym
miejscu i o wtasciwej porze moze zaowocowac
w postaci tak imponujgcych wynikéw!”

Z jednej strony na TikToku nie ma jeszcze
duzego przesycenia markami, wiec stano-
wi on swego rodzaju marketingowa nisze.
Z drugiej zas strony trzeba przyzna¢, ze pod
katem dziatan wspierajacych rozwoj e-com-
merce nie jest jeszcze tak wyspecjalizowa-
nym serwisem, jak Facebook czy Instagram.
Jednakze otwarcie swojego pierwszego biura
w Polsce pod koniec stycznia 2021 [24] moze
zwiastowac dalsza ekspansje TikToka na ro-
dzimym rynku, obiecujgcy rozwoéj sprzedazy
powierzchni reklamowej wewnatrz aplika-
Cji, zaawansowanej analityki i obstugi klien-
tow B2B. Brand managerzy, ktorzy posiadaja
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w swoim portfolio asortyment skierowany
do grupy docelowej tej platformy, koniecznie
powinni rozwazy¢ w swojej strategii wyko-
rzystanie jej, jako nowego kanalu komuni-
kacji marki.

9. Podsumowanie

Na platformach spotecznosciowych oprocz
przestrzeni dla uzytkownikéw, znajduje sie
miejsce dla marek, ktore - korzystajac z ofe-
rowanych przez nie funkcjonalnosci - moga
sie rozwija¢, angazowa¢ swoich uzytkowni-
kow, ale przede wszystkim wspiera¢ sprzedaz
i precyzyjnie mierzy¢ efekty swoich dziatan.
Stowo i obraz - te dwa komponenty umiejet-
nie ze soba polaczone zawsze bedg stanowity
podstawe storytellingu marki, ktéry to wia-
$nie wcigga uzytkownikéw do online’owego
lejka sprzedazowego. Po pierwsze, istotne
jest zrozumienie, w jak wielu etapach znaj-
duja sie media spotecznosciowe, towarzysza-
ce klientom w ich podrézy (z ang. customer
journey).

Po drugie, jesli marketerzy swoje dzialania
w mediach spotecznosciowych dopasuja do
strategii komunikacji danej marki, jej grupy
odbiorcéow i beda umiejetnie postugiwali sie
odpowiednimi narzedziami oraz funkcjonal-
nosciami, jakie oferujag nam te platformy, to
SoMe otworzg furtke do skutecznego dotarcia
do aktualnych i nowych klientéw.

W digitalu liczy sie czas! W ciggu jednej mi-
nuty na Facebooku udostepnianych jest 147
000 zdje¢, na Instagramie rejestruje sie 138
889 kliknie¢ w reklame, na LinkedInie uzyt-
kownicy aplikujag na 69 444 oferty pracy,
a 1000 000 dolaréw jest wydawanych na za-
kupy online. [25] Jednakze social media to nie
sprint, nawet nie maraton, tylko triathlon,
poniewaz od jego uczestnikow - brand ma-
nager6w, specjalistow ds. marketingu, digital
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marketer6w... wymaga sie wszechstronnych
umiejetnosci, aktualnej wiedzy, zwinnosci
i posSwiecenia czasu na kazde dzialanie. To
wlasnie podejscie strategiczno-kreatywne do
komunikacji marek w mediach spoteczno-
Sciowych jest kluczem do sukcesu!

Krzysztof Kobylarz
Dyrektor ds. Marketingu i Sprzedazy Veneo:

,Powodem, dla ktérego w specjalisci ds. mar-
ketingu reprezentujqcy konkretnq firme w 90%
przypadkéw kontaktujq sie z nami w celu przy-
gotowania szytej na miare oferty prowadzenia
dziatan w social mediach, jest fizyczny brak czasu
w nadqzaniu z aktualng wiedzq i obcigzenie do-
datkowymi obowigzkami na swoim stanowisku.
Prowadzenie efektywnych dziatai w mediach
spotecznosciowych wolq oddelegowac agencji,
gdyz majq pewnos¢, ze ta dysponuje zapleczem
wykwalifikowanych specjalistéw z odpowiednim
know-how i doswiadczeniem, co gwarantuje sy-
nergie dziatari marketingowych”.

Im szybciej i sprawniej marki beda dostoso-
wywaly swojg strategie komunikacji do cy-
frowej rzeczywistosci i lepiej rozumiaty spe-
cyfike danych platform spotecznosciowych,
tym skuteczniej i szybciej wyprzedza swoja
konkurencje. Niejednokrotnie w odnalezie-
niu sie w wirtualnej przestrzeni i usystema-
tyzowaniu wiedzy o tym zdywersyfikowanym
srodowisku brand manager moze potrzebo-
wacé doswiadczonego przewodnika. Partnera,
ktory bedzie wyrdzniat sie umiejetnosciami
analitycznymi, strategiczno-kreatywnym
podejsciem i wykaze performance’owe zacie-
cie do sposobu komunikacji w digitalowym
Swiecie, wskazujac wlasciwe rozwigzania,
ktore realnie przyczynia sie do rozwoju biz-
nesu!
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[g.] Lejek sprzedazowy w marketingu online — created by Veneo
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