SMM стратегия.
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	Цель бизнеса
	Цель SMM
	Метрики

	Увеличить узнаваемость бренда
	Увеличить охват 
	Количество подписчиков,  упоминаний профиля, репостов

	Лидогенерация и продажи
	Увеличить конверсию
	В клики, подписки…

	Сделать клиентов адвокатами бренда
	Увеличить вовлеченность 
	Лайки, комментарии, упоминания

	Увеличить лояльность клиентов
	NPS
	Отзывы и оценки существующих клиентов, 



Ключевые цели SMM :

1. Лидогенерация и конверсия
Задача: обеспечить трафик ЦА  и конверсию в заявки
Инструменты:
1. Позиционирование – потребность ЦА
2. Таргетинг
3. Рассылки

KPI:  количество заявок; охват

2. Вовлеченность

Задача: удержать и сделать активными подписчиков профиля, органически продвинуть профиль  в топ

Инструменты: 

1. UGC ( контент, интересный ЦА)
2. Ответ – вопрос, обратная связь

KPI: количество подписчиков, количество лайков/комментариев/репостов

3. Увеличение NPS

	Инструменты: 

1. FAQ
2. Опросы
3. UGC
KPI: вовлеченность, сохранения, комментарии

3. Увеличить охват
Инструменты: 
1. таргетинг
2. «интересное»
KPI: охват

II. Контент  важен от слова «очень»!!!
и должен быть

1. Качественным( обязательно обрабатывать фото! Приложения для обработки + нанесение текста: snapseed, facetune, avatan, picsart, vsco).
2. [bookmark: _GoBack]«Живым» ( stories, прямыеэфиры: unfold, sparkpost, canva, анимация: crello.com, werbie; видео: radVHS, Kirakira+, cinemagraphpro)
3. Интересным ЦА
4. Отличным от конкурентов
5. И в нужной ЦА тональности
Всегда анализируем качество контента и то, насколько  он соответствует ожиданиям аудитории – статистика аккаунта ( критерии : вовлеченность, охват, нравится….)

	
	Частота 
	рубрики
	

	развлекательный
	



80%
	Шутки, квизы, тесты
	

	информационный
	
	Описание услуг, тренеров, тренировок, рецепты, видео , обзоры, лайфхаки
	

	пользовательский
	
	Опросы, обратная связь, отзывы, посты клиентов, интерактив, интервью
	

	продающий
	20%
	Реклама, акция
	





III. Таргетинг

«Либо SMM-кампания – это часть вашего маркетинга и средство реализации вашей маркетинговой стратегии, либо это отдано на откуп упырям, отсосасывающим с рекламодателя часть маркетингового бюджета и никаким образом не приближающим достижение стратегических целей! 

Либо у вас есть единая маркетинговая стратегия, в которой описаны и принципы СММ-коммуникаций, которые лишь обеспечивают социальную поддержку всему вашему маркетингу, либо попросту будете сливать деньги в SMM, на покупку лайков, перепостов и шейров.»

= реклама, настроенная на конкретный целевой сегмент ( часть целевой аудитории, с конкретными интересами, потребностями, поведенческими особенностями)
Как понять, какая твоя целевая аудитория?

1. Берем клиентов, которые делают максимальные обороты в компании и / или максимально лояльны  и активны. Проводим интервью с ними, анализируем их профили в соц сетях и получаем портреты наших целевых клиентов.
2. Собираем сотрудников и просим каждого написать 3 типовые характеристики клиентов, обобщаем их в группы , формируем группы клиентов,  даем более детальную характеристику + потребность каждой, выбираем оптимальный канал коммуникации, докручиваем продукт , позиционирование, рекламу.


Пример:
кластеризация
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далее
Оптимизируем продукт(наполнение, стоимость..)
Оптимизируем канал и контент коммуникации



IV. Анализ результатов

ОБЯЗАТЕЛЬНО анализировать результаты каждой кампании, каждой воронки, каждого теста.

Для того, чтобы достичь максимального эффекта от рекламной кампании или новых рубрик, необходимо делать тесты - -анализировать результаты- - корректировать - -запускать оптимальные.


Удачи и потрясающих продаж!
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Hataans, 37 et

B passoze. ColcTaennasi KBapTupa,
cobcTBenmbii aBToMOGITb. Mioro pagoraer,
uennT BpevsXOTNT K 0THOMY TpeHEpY.
TPEHHPOBKH NOMOraIoT "PAsIPYAATL F0I0BY
Gomycom moxtepaiBaTh hopyy. Boesmerio
BocnpummMacT cyeny Tpenepa. He modur,
KOTTA HAT0E1AI0T 3BOHKAMM.
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102,30 7er.

3avyaen, a8oe aereii. Cunut b aekpere. duhec Ky
KAK OTAYIIIHA, BOSMOKHOCTS CERITT OGCTANOBKY.
Tocae Tpennposkn emé 20-30 MuyT TopuT B Kayde.
YBCTBYeT CEGR KAK 10Ma, B MEPBHIX PAIAY HA TOGHIX
seponpusTusix. MoAer kymuTs b nocenmui fems
TLAAKA HOTOMY, 970 €ff NOJBORNT 1 NOMPOCHT THOGMMBii
ATMHCTPATOp.
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Exatepuna 35 ner.

TIpuxoaNT THXO, yXOXHT MoT9a. OfeBacTes
nenpuverno. Hukoraa ne pasrosapsaer.
Hurae ne yuacteyer. Ecam n nokynaer, 1o s
NOCEMIIE MOMENT, PACCHNTRIBATE HA HILX
caommo.
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Oas, 22 roza.

Tloxa ne pagoraer. Xoaut wacro, moGHT Bemec,
ACTO He COM3MEpSET HATPY3KY H BOIMOAHOCTH.
Xouer nony u npecc. Beeraa dotorpadmpyercs
Ha TpeHmpoBKe. B AKTHBHOM NOMCKe.
TIoCTOSHRO 3ATAET OHM 1 T€ e BOMPOCEL.
TloryuaeT oTBeT, HOTOM ONSITE 3a1aET.
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UroBb1 ycunus Mo MAPKETUHTY B COLMANbHbIX CETAX VMENM HaUBONbILMIA PE3YATaT, ONeHS BaXHO,
TOBb OHM COOTBETCTBOBANM OBLLIM LENSM U LeHHOCTAM KoMNaHMu. Ecau Mbi sce rpe6ém &
Pa3HBIX HANPaBNEHMAX, TO BAET CAOKHO NPORBIHYTHCA 1 NONYUMTS KaKOI-NMBO 3HaUMMbII

nporpecc.
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