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Аннотация

Кажется, что про ведение соцсетей написано столько, что добавить нечего. Но информацию по всем направлениям SMM в одном месте найти сложно. Так появилась идея создать книгу, где любой сможет быстро разобраться в теме. SMM handbook – книга для всех, кто интересуется продвижением в соцсетях. Неважно, личный это бренд или продукт клиента, выступаете вы в роли заказчика или исполнителя. Куда SMM-щикам расти в профессии, а компаниям находить крутых специалистов? Как устроена реклама в соцсетях, зачем делать отчеты, ставить цель и заниматься стратегией продвижения? В книгу вложен опыт пары десятков специалистов. Читайте, применяйте и прокачивайтесь.
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Глава 1. Ожидание и реальность – что такое SMM

Что мы знаем про SMM? Это разнообразие групп во ВКонтакте – от пабликов со стихами до сообществ футбольных фанатов. Это красивые фоточки блогеров в Инстаграме*. Скандальные разоблачения в YouTube. Это нетворкинг в Фейсбуке*. Смешные видео в ТикТоке и гневные твиты на злобу дня в Твиттере.
Подростки с булимией, комики, любители рыбалки, поклонники артистов, общественные деятели и организации, фанаты музыкальных исполнителей…

Социальные сети – это их пользователи. По данным Brand Analytics за октябрь 2022 года в России аудитория авторов во ВКонтакте – 62,2 млн человек в месяц, Фейсбук*– 1,5 млн. человек в месяц, Твиттер – 0,4 млн. человек в месяц1.

Все эти пользователи – живые люди, которые каждый день приобретают различные услуги и товары. И теперь могут это делать онлайн. Что это значит для вашего бизнеса? Это возможности.
Листовки на улицах, огромные баннеры на дорогах и объявления, расклеенные на досках объявлений многоэтажек, уходят в прошлое. Им на смену приходит реклама, отслеживающая нахождение и перемещение пользователей. Выложил фото с отметкой в кафе, как тут же тебя настигает реклама доставки еды.
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Я искал транспортную компанию для переезда, а в Фейсбуке* меня тут же нашел сервис по хранению вещей и доставке – весьма оперативно

Современная реклама отслеживает покупки и пользовательское поведение. Не успел человек поискать леску для рыбалки, как его тут же «найдет» реклама магазина с товарами из категории «Охота и рыбалка», уверяя, что ему понравится вот эта блесна и этот крючок.
Что уж говорить, если наши дети внимательно отслеживают бренды, в которые одеты их кумиры, и стремятся быть максимально похожими хотя бы внешне на своих героев. Даже если этот костюм напоминает бабушкин ковер (привет, Моргенштерн).
Магазины на диване с престарелыми и не очень экранными дикторшами, телевизионная реклама с профессиональными актерами и постановками… медленно, но верно теряют свои позиции.

По сведениям АКАР (Ассоциация Коммуникационных Агентств России) в 2022 году интернет опять стал самым значительным медиа-сегментом российского рекламного рынка, значительно опередив телевидение – объем рынка интернет-рекламы вырос на 24 % по сравнению с 2021 годом и составил 313,8 млрд руб.

Почему? Да потому что никто уже не верит белозубому радостному актеру, которому якобы помогло средство для потенции, на экране. Потому что в отзывах местечковой группы есть пользователи, которые сообщили, что это средство не помогает. А возможно, это блогер создал очередной фильм-разоблачение о бесполезном составе продукта.
Суровые времена требуют решительных мер. Поэтому разберемся, что скрывается за этим названием – Social Media Marketing. Какие цели для бизнеса выполняет SMM и как понять, нужен ли этот инструмент конкретной компании.

Три основные цели SMM

Приглядимся к предпринимателям. Что они думают о роли SMM в стратегии своего бизнеса? Какие основные цели ставят перед исполнителями для реализации?
Мы попросили поделиться мыслями собственников бизнеса в группе WebSarafan на Фейсбуке* и получила следующие ответы:
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Представления бизнеса о социальных сетях как канале продвижения разнятся. Обратимся к классическому маркетингу. SMM, как часть экосистемы маркетинга, предполагает постановку следующих целей:
1. Формирование круга лояльных пользователей в рамках пиара и работы над брендингом компании.
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В личном аккаунте главного редактора журнала Esquire Сергея Минаева не только прокачивается личный бренд профессионала, но есть и работа с ядром аудитории издания

2. Привлечение дополнительного трафика на сайт.
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Группа во ВКонтакте с анонсами туров и скидок для путешественников, которые хотят сэкономить, стимулирует посещаемость основного ресурса VANDROUKI

И еще пример:
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Магазин декоративной косметики Mixit использует инстаграм*-аккаунт для стимулирования продаж

Как вы понимаете, нельзя выделить отдельную цель и работать только в одном направлении. Так или иначе, они переплетены между собой. Это видно и на приведенных примерах от крупных брендов.

Возможности социальных сетей для бизнеса

Перейдем от глобальных целей к описанию конкретных задач. Реализуя SMM, вы можете обозначать четкие действия, помогающие продвижению бизнеса:
• Привлечение дополнительного трафика на сайт. Нахождение потенциальных клиентов, которые с большей вероятностью обратятся за услугами или товаром. Подсчет стоимости взаимодействия, анализ пользовательского поведения в воронке продаж.
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Благодаря функционалу рекламных кабинетов бизнес легко может отслеживать результативность вложений в рекламу для привлечения потребителей из социальных сетей

• Получение быстрой обратной связи от потребителя. У SMM хороший потенциал для охвата широкой аудитории. В социальных сетях удобно оставлять отзывы и впечатления о взаимодействии с брендом.
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Питерская онлайн-школа рисунка и цифровой графики просит подписчиков делиться работами с помощью брендированного хештега

• Работа по управлению репутацией и отслеживанию упоминаний бренда. В социальных сетях клиенты делятся опытом пользования продуктами. Не всегда для этого требуется дополнительное стимулирование от бренда. Если ваш продукт настолько хорош (или плох!) – человек может захотеть поделиться мнением о нем с друзьями/коллегами/сообществом. Для компании важно отслеживать температуру упоминаний – чем холоднее настроено сообщество, тем тяжелей продать/заполучить последователей.
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В Инстаграме* есть аккаунт, посвященный отзывам о ресторанах. И подобных пабликов немало

В первую очередь репутация важна новичкам и стартапам. Тем, у кого малые рекламные бюджеты, тоже стоит поостеречься. Испортить впечатление некачественным обслуживанием очень легко, а средств на восстановление имиджа компании может не оказаться. Из актуальных примеров можно вспомнить скандал с Региной Тодоренко. После некоторых необдуманных слов в интервью девушке приходится значительно вкладываться и доказывать свое право на амбассадорство.

Другой яркий пример – скандал с Ритой Дакотой:
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Певица пожаловалась на ужасное хамское поведение главной «амбассадорши» Louis Vuitton в России – госпожи Рудковской. В итоге более 20 000 гневных комментариев в аккаунте бренда. Некоторые возмущенные пользовательницы уже отказываются от приобретения сумок – Рита, например, сообщила, что свои отдала в детский дом.
Для такой мировой известности, как модный дом Louis Vuitton, это не смертельно, но мы знаем примеры, когда провалы с имиджем заканчиваются и более плачевно.
• Формирование спроса на продукт с помощью аналитики SMM. Изучение потребительского портрета, анализ болей и инсайтов аудитории через опросы в социальных сетях и участие в обсуждениях помогут отделу качества и отделу маркетинга увидеть слабые стороны продукта и улучшить их.
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Контентная политика, характер пользовательского контента, реальные отзывы клиентов показывают истинное лицо бренда в социальных сетях. И все это надо научиться контролировать. Поэтому только после постановки целей и задач вы начнете самостоятельно или с помощью специалистов уже прописывать стратегии, ставить KPI, подсчитывать выполнение показателей по конкретным метрикам, писать контент-планы, создавать контент и лить трафик. SMM – это многогранная, разнообразная работа, которая включает в себя множество направлений для реализации. Но стоит ли овчинка выделки? Попробуем понять, как определить, что вам и вашему бренду необходимо присутствие в социальных сетях.

Как понять, что вашему бизнесу нужен SMM

Сделайте следующие шаги:
1. Создайте портрет целевого клиента – учитывайте его геоположение, возраст, пол, интересы. Уточните у таргетологов, есть ли возможность найти таких клиентов в социальных сетях в рекламных кабинетах (если вы продвигаетесь не в Инстаграме* или Фейсбуке*).
В портрете важно учитывать особенности покупательского поведения. Так, например, при анализе магазина элитных дизайнерских тканей оказалось, что таргетинг на мастеров пошива и участников онлайн-курсов и школ для дизайна одежды сливается на нецелевых клиентов. Банальная причина: множество пользователей не искали дорогостоящие ткани, а принимали решение о покупке, основываясь на цене.
Поэтому пришлось отказаться от таргетированной рекламы из-за разницы в цене. Пользователи искали сравнительно дешевые ткани и даже если подписывались на аккаунт, не становились клиентами. Даже указание цен в промо-публикациях не останавливало клики, затраты на поиск потенциальных потребителей превышали прибыль с рекламы. В итоге было принято решение стимулировать в аккаунте лояльность уже постоянных покупателей тканей премиум-сегмента и не таргетироваться на широкие интересы.
2. Проанализируйте аккаунты конкурентов – выявите с помощью SWOT-анализа их сильные и слабые стороны. Создайте сравнительную таблицу, чтобы понять, где вы отстаете и где доминируете. После этого проанализируйте их аккаунты в социальных сетях. Естестественно, напрашивается вывод о местах присутствия – там, где есть конкуренты, есть смысл заходить.
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Пример таблицы для анализа конкурентных аккаунтов в Инстаграме*

3. Начните тестирование – все эксперименты по получению трафика, отзывы на работу контент-отдела требуют тщательной аналитики. Без предварительных тестов нельзя понять окупаемость рекламы и установить цену за клиента. Для замера эффективности рекламы на одно рекламное объявление вы должны охватить не менее 20 процентов от числа общей возможной аудитории. Только после тестирования аудиторий, фото-креативов и контента можно делать выводы о целесообразности внедрения SMM в маркетинг вашей компании.
В следующей главе мы подробно поговорим о методах контроля и оценки результатов работы SMM-специалистов. Научимся ставить измеримые KPI и понимать, о чем сигнализируют те или иные метрики.

Глава 2. Что должен знать и уметь SMM-менеджер

Теперь рассказываем, что должен уметь SMM-менеджер, и разбираемся в нюансах профессии.

Что точно делает SMM-менеджер

Когда говорят: «Нам нужен SMM!», обычно имеют в виду, что кто-то должен взять аккаунты в соцсетях, выпускать там посты, делать так, чтобы эти посты увидело много людей, и при необходимости обрабатывать комментарии, упоминания и сообщения.

Аналогичные термины. Кроме «SMM-менеджер» используют «SMM-специалист», «SMM-щик», «эсэмэмщик» и другие. Эта профессия молодая и распространенная, поэтому строгих правил «как правильно писать» нет. Пишите и говорите так, как удобно.

Для малого бизнеса стараются найти человека, который будет отвечать за все эти вещи, – SMM-менеджера. Но не всегда это получается.
SMM-менеджер, который делает все и сразу, не редкость. Часто такие специалисты работают на маленьких проектах. Когда у бизнеса ограниченный бюджет и он не может нанять целый отдел – нанимают одного специалиста, на которого вешают все. В этом случае обычно хорошо работает что-то одно, а все остальные задачи в лучшем случае сделаны на тройку.
Так, например, опасно «повесить» на отдел SMM или специалиста:

1. Ведение продаж через социальные сети.
SMM-специалисты должны разбираться в продажах и при необходимости уметь продать. Но вести клиентов – большой труд. Так можно лишить специалиста времени и ресурсов на другие важные сферы ответственности.

2. Работу над созданием продукта.
Можно встретить вакансии, где ищут специалиста с дополнительной нагрузкой SMM. Это может быть бариста, барбер, фитнес-тренер. Высок шанс, что одна из областей обязанностей будет «проваливаться». Вместо того чтобы улыбнуться пришедшему клиенту и приготовить кофе, бариста застрял в телефоне и обрабатывает негатив из-за того, что кофе долго готовят.
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В этой вакансии требуется специалист с опытом работы в салонах красоты, но иногда встречаются вакансии вроде «ищем баристу, который будет варить кофе и вести соцсети»

Считается, что все, что не связано с социальными сетями, лежит за пределами обязанностей SMM-менеджера. Лучше заранее проговаривать круг ответственности с каждым специалистом отдельно.

Итак, в SMM главное слово – «маркетинг». Маркетинг не ограничивается постами. Глобально у него две задачи: рассказать миру, что существует некий продукт, и получить понятную для руководителей бизнеса от мира обратную связь, чтобы те приняли решение что-то сделать с продуктом.

Разбираемся с тем, какие конкретные задачи берет на себя SMM-щик.

Управляет контентом в соцсетях

Определять, какой контент нужно создать и опубликовать, чтобы достичь целей SMM. Многие думают, что SMM-менеджер обязан сам создавать контент. Нет. Достаточно составить описание «какой контент нужно сделать» и нанять соответствующих специалистов – контент-мейкеров.

Контент-мейкер может специализироваться на создании контента только для соцсетей, вроде «дизайнер сторис», а может быть универсалом: фотограф, видеооператор, копирайтер.

Впрочем, если SMM-менеджер умеет сам делать часть контента, то он становится более ценным для работодателя. Поэтому многие осваивают копирайтинг, мобильную фотографию, основы видеопроизводства.

Продвигает проект среди целевой аудитории в выбранных социальных сетях

SMM-менеджер определяет, какими путями и какой именно контент следует распространять, сколько это будет стоить и какой должен быть результат.
Вы можете создавать самый прекрасный контент про розовых хомячков, но если этот контент никто не увидит – хомячков никто не купит, поэтому важнее сделать «хоть какой-то контент» и его распространить, чтобы понять, как целевая аудитория относится к новому продукту, и лишь потом повышать качество контента.
SMM-менеджер составляет медиаплан, в котором прогнозирует, сколько и где нужно вложить, чтобы это окупилось, а заказчик выделяет необходимые средства: таргетированная реклама, посевы на популярных площадках, размещения у блогеров, публикация в СМИ.



[image: ]



Организует общение в группах, сообществах и страницах

Чаще всего под комьюнити подразумевают «нужно общаться с подписчиками и обрабатывать все заявки в соцсетях», сводя задачи комьюнити к функциям продавцов. Этого мало.

Мало кто может похвастаться умением создавать комьюнити, за исключением, пожалуй, спортивных и игровых сообществ. Мало блогов, профессиональных сообществ, литературы, посвященных комьюнити. По сравнению с контент-менеджерами и таргетологами вакансию «комьюнити-менеджер» почти не встретишь.

Прежде всего комьюнити – это создание общества людей с сильными горизонтальными связями, объединенного вокруг бренда.

Если бренд публикует пост, который кто-то комментирует и пишет что-то в духе: «Спасибо за этот пост» – комьюнити нет. Есть лояльное к бренду ядро пользователей. А если подписчики самостоятельно устраивают обсуждения постов друг с другом, делают на своих страницах публикации про бренд, обсуждают бренд в других сообществах – это что-то уже похожее на комьюнити.
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Типичный пост, направленный на создание комьюнити в сообществе

SMM-менеджер придумывает и выстраивает шаги для создания такого общества. И да, обрабатывает комментарии, отслеживает упоминания и сообщения, ведущие к продажам, и передает их продавцам.
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Комьюнити-менеджеру важно быть на одной волне с аудиторией, чтобы запускать более качественный контент и рекламу. Этот навык позволяет верно предположить, что «зайдет».

Некоторые специалисты, когда ищут себе помощника, просят потенциальных кандидатов сделать что-то, что, на первый взгляд, не влияет на демонстрацию рабочих способностей. Кто-то просит прислать плейлист, кто-то – любимый мем.

Выбирает, какие инструменты использовать для работы в SMM

В каждой соцсети есть особенные функции, которых нет в других соцсетях. Поэтому нужно использовать разные инструменты, чтобы лучше взаимодействовать с целевой аудиторией.
В Инстаграме* есть Reels, во ВКонтакте есть приложения для тестов, рассылок, виджеты в сообществах, в Телеграме есть боты. Кроме того, существуют внешние инструменты, которые сделали не разработчики социальной сети и которые расширяют ее возможности: рассылки от имени сообществ во ВКонтакте и в Фейсбуке, геймификация в Инстаграме*.

Анализировать результаты работы в социальных сетях

Основной скилл грамотного специалиста в SMM – анализировать полученные результаты, корректировать при необходимости задачи и регулировать выполнение целей бренда в SMM. Практически все социальные сети отдают статистику по контенту и рекламе, которую SMM-менеджер должен изучать. Аналитика – это изучение статистики, а также умение находить причинно-следственные связи в этих цифрах и делать выводы.

Хороший SMM-менеджер смотрит лайки на постах и старается почаще повторять такие посты. Отличный же разберется, какие посты лучше повлияли на цели SMM независимо от лайков.
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Пример статистики из Гугл Дата Студио, созданный с помощью Датафана

Анализировать цифры в социальных сетях чертовски сложно. Но можно создать успешное сообщество без анализа цифр и действий. Однако чем больше бизнес или сообщество, тем значимее роль аналитики.

В зависимости от опыта, SMM-менеджер может быть руководителем, проект-менеджером, который руководит командой специалистов – таргетологом, копирайтером, администратором, менеджером по работе с блогерами. Такой специалист прекрасно разбирается в стратегии и тактиках SMM, дает задания исполнителям и контролирует результат.

В следующей главе мы подробно поговорим о методах контроля и оценки результатов работы SMM-специалистов. Научимся ставить измеримые KPI и понимать, о чем сигнализируют те или иные метрики.

Если считаете, что изучать профессию SMM-щика было бы проще в видеоуроках, запишитесь на бесплатный 5-дневный курс «Основы SMM».

Глава 3. Стратегия в соцсетях: ставим цели и KPI

В этой главе мы даем пошаговый план, как составить стратегию, проанализировать рынок и поставить правильные KPI для достижения цели: рост продаж, привлечение трафика, повышение узнаваемости или создание положительного имиджа компании.

1. Определите цель присутствия в социальных сетях

Кто участвует: владелец бизнеса, маркетолог компании.
Определитесь, какую главную цель вы преследуете:
• увеличить продажи до 1 000 000 в месяц;
• привлечь трафик на сайт до 10 000 уникальных посетителей в месяц;
• выйти на новый рынок (новый город, запуск нового продукта, открытие новых филиалов);
• повысить узнаваемость бренда до 5 упоминаний в месяц в крупных нишевых сообществах;
• усилить доверие между компанией и покупателями.
Цель должна быть понятной, ограниченной по времени, измеримой и достижимой.



[image: ]



2. Проведите SWOT-анализ

Кто участвует: владелец бизнеса, маркетолог компании.
SWOT-анализ – это анализ бизнеса, его преимуществ, возможностей, слабостей и точек роста. Это поможет вам определить свое место на рынке, понять, чем конкуренты сильнее или слабее вас, прогнозировать изменения, которые могут повлиять на развитие бизнеса в социальных сетях.

Примерный SWOT-анализ для компании по доставке еды:
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3. Проанализируйте целевую аудиторию

Кто участвует: владелец бизнеса, маркетолог компании, маркетолог социальных сетей.
Анализ аудитории покажет приблизительные характеристики ваших потребителей, необходим для определения площадок продвижения, настройки рекламы и выбора tone of voice – тональности бренда, языка, на котором вы будете общаться с пользователями, и ценностей, которые будете транслировать.
Аудитория может быть прямая и косвенная. Прямая – активная группа людей, которая нуждается в вашем продукте. Косвенная – пассивная группа, которая не нуждается, но участвует в выборе и может быть покупателем.
Допустим, у вас сеть вегетарианских кафе с блюдами на вынос. Тогда вегетарианка жена будет активной группой – она заказывает еду мужу. Муж относится к косвенной аудитории, он только выполняет просьбу супруги, но может участвовать в выборе магазина.
Вот примерный портрет двух групп аудитории:
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Эти данные помогут максимально точно настроить рекламу, а возражения с отработать с помощью контента. Если вам постоянно задают один и тот же вопрос – напишите об этом.
SMM-специалист может только дополнить портрет аудитории с помощью анализа сообщества компании и конкурентов в социальных сетях.
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Данные по аудитории сообщества во ВКонтакте

4. Проведите анализ конкурентов

Кто участвует: владелец бизнеса, маркетолог компании, маркетолог социальных сетей.
Анализ конкурентов – это по сути анализ ниши в соцсетях. С помощью него вы сможете понять, в чем сила лидеров, в каких соцсетях они продвигаются, какие инструменты применяют, на что делают упор и к каким показателям стоит стремиться. Анализ конкурентов также проводится совместно с владельцем бизнеса, маркетологом и SMM-специалистом.
Выделите 5 главных конкурентов с сильными соцсетями, на которые стоит равняться, проведите аудит сообществ – это поможет отстроиться от конкурентов, найти свой уникальный стиль и подсмотреть эффективные решения.
Для удобства можете воспользоваться нашей таблицей.
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5. Поставьте цели, задачи и KPI исполнителям

Кто участвует: маркетологи социальных сетей.
Мы определились с основной целью, продуктом, аудиторией и провели аудит конкурентов. Теперь нам нужно понять, как достичь глобальной цели, какие задачи ставить специалисту и как отслеживать результаты.
Глобальную цель дробим на мелкие подцели – достигая их, мы приближаемся к конечному результату.
Примерный план целей и задач на 6 месяцев:
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При постановке целей и подцелей нужно быть объективным. Чтобы поставить KPI исполнителю, вы должны ориентироваться на конкретные цифры и доказательства адекватности поставленной задачи. Парсеры дадут только цифры, за которыми может скрываться рекламный прирост подписчиков или охвата с таргета, размещения у блогеров и все что угодно, поэтому KPI и задачами занимается маркетолог социальных сетей.
Здесь мы рассмотрим метрики, которые встречаются чаще всего: прирост подписчиков, вовлеченность, продажи.

Прирост подписчиков и осведомленность

Узнайте с помощью сервиса Pepper.Ninja средний прирост сообществ конкурентов за последние 3 месяца, полгода или больше – это поможет понять динамику роста каналов, средний показатель прироста в нише и примерно определить, за какое время можно достичь цели.
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Средний прирост в группы – 6,44 %, отток – 1,04 %. Это примерные цифры, к которым нужно стремиться. Этот KPI напрямую связан с работой таргетолога, но косвенно на показатель может повлиять работа всей команды SMM, маркетологов, отдела продаж и политика компании в целом.

Вовлеченность аудитории

Среднее количество реакций к публикациям поможет поставить адекватный KPI копирайтеру и комьюнити-менеджеру. На показатель также могут повлиять таргетолог, редакция блога (качество текстов и спрос на них).
Раньше вовлеченность считали исходя из количества подписчиков. С вводом новых алгоритмов в соцсетях подписчики уже не играют такой роли, как раньше, – на смену им пришли охваты.
Охваты не влияют на продажи, но от них зависит, сколько людей увидит ваш пост в ленте. Если охват конкурентов высокий, а реакций мало – скорее всего, подписчики будут дорогие.
ER на охваты считается по формуле:

ER/охваты = реакции/охваты * 100 %
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В таблице видим, что средний ER по сильным конкурентам очень низкий – 0,16 %. Можно сделать вывод, что либо социальными сетями в вашей нише занимаются плохо, либо аудиторию очень сложно привлечь в сообщества вашей темы – скорее всего, подписчик будет дорогим. Понять, что это значит, можно только после этапа тестирования (см. главу «Таргетированная реклама»).

Удержание подписчиков

С помощью сервиса Brand Analytics или других аналогов узнайте, как часто ваших конкурентов упоминают, ссылаются на публикации, хвалят или ругают. Этот показатель нужен для расчета KPI пиарщику, комьюнити-менеджеру, специалисту по дистрибуции в социальных сетях. На показатель могут повлиять отдел продаж, маркетолог, качество продукта и так далее.
Составьте специалистам удобную таблицу, чтобы они могли отслеживать достижения по периодам.
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Конверсия

Конверсия посетителя в какое-либо действие – заполнение формы, переходы на сайт. Конверсию в продажи отследить не получится. SMM не продает. Продает отдел продаж. Вы можете только отследить количество переходов на сайт и заявок из социальных сетей.
Эта метрика ставится чаще всего таргетологу, но на метрику конверсии в действие влияет работа команды. Таргетолог приведет читателя к посту, но пост может оказаться неинтересным, или комьюнити плохо отработает возражение в комментариях, или товар окажется некачественным, а компания известна плохим сервисом. Где оборвалась цепочка, сможет увидеть только маркетолог социальных сетей.
KPI по конверсии маркетолог ставит только после этапа сплит-тестирования (подробней будем описывать это процесс теста в главе «Таргетированная реклама»).
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Вопрос-ответ

Сколько стоит SMM-продвижение

Все зависит от ваших аппетитов и ниши. На этот вопрос вы сможете ответить только после анализа рынка и этапа тестирования, и то это будет только гипотеза. На рынке может появиться сильный конкурент, изменятся условия жизни аудитории или что-то еще – все это может повлиять на чек продвижения. Бюджет вы будете закладывать в одних условиях, а завтра они станут другими.

Когда я начну получать прибыль?

Этого мы тоже не знаем, все зависит от плотности рынка, активности аудитории, бюджета на продвижения и инструментов, которыми вы пользуетесь. Даже изменения в законодательстве могут изменить результаты работы.

Зачем нужна SMM-стратегия, если ее все время придется переписывать?

Не переписывать, а корректировать. SMM-стратегия нужна, чтобы не сбиться с выбранной цели, четко понимать, какими инструментами ее достичь и какие этапы пройти. Если стратегия составлена верно, вы провели тщательный анализ рынка, то корректировать придется немного. Например, в ходе продвижения социальная сеть изменила алгоритм или наступила пандемия, бюджеты пришлось сократить – это только частично меняет этапы внутри стратегии, в глобальном смысле она остается нетронутой.
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Зачем анализировать конкурентов, у меня свое видение, что нужно клиентам

Прекрасно, если вы знаете о своей аудитории то, что не знают другие. Но анализ конкурентов все равно нужно проводить хотя бы потому, что они вливают деньги на продвижение, тестируют каналы и контент. Поэтому если вы увидите, что сильный конкурент делает упор на определенную социальную сеть, или часто размещает рекламу у блогера, или постоянно публикует посты по определенной теме – значит это окупается и приносит результаты.
SMM-стратегия состоит из цифр и гипотез. В этой главе мы коснулись только верхушки работы над ней. В следующей расскажем об основных направлениях SMM, а затем поэтапно разберем, как их анализировать, настраивать рекламу, тестировать гипотезы и общаться с подписчиками, чтобы они вас любили.

Глава 4. Основные направления в SMM

SMM нужен всем! Обычно под этим девизом бизнесу любого сегмента стараются продать свои услуги SMM-специалисты любого уровня. Симпатичное оформление постов, продающие или неплохие репутационные тексты, таргет на нужную именно вам аудиторию – все для достижения нужного результата. Однако тут есть свои подводные камни. SMM – не таблетка от всех болезней бизнеса. Принцип «чем дороже и больше, тем лучше» тут не работает.
Определить необходимое поле деятельности поможет грамотная SMM-стратегия, о которой рассказывали в прошлой главе. Но перед ее составлением нужно понять, что именно может в ней быть и на какое из направлений SMM нужно делать упор и почему.
Давайте рассмотрим каждое из них подробнее.

Создание контента: что вы можете дать аудитории?

Обязательный этап продвижения любого бренда в социальной сети.
Чтобы контент был полезным для аудитории и отвечал ее запросам, нужно:
• Провести анализ конкурентов. Это поможет избежать чужих ошибок, не копировать приемы компаний в вашей нише, найти новые идеи и приемы для работы с контентом и аудиторией.
• Проанализировать ЦА. Это поможет понять запросы тех, кому вы хотите предоставить свои услуги, найти то, что им нужно, а потом дать это. Иногда анализ помогает найти самые неожиданные запросы аудитории и улучшить предоставление услуг так, что все окажутся в плюсе.
• Создать новый креатив. Если ваш товар нуждается в необычной подаче. Обычно масштабные креативные инициативы подходят для высокобюджетных проектов, которые бывают достаточно редко. Но это не значит, что для локального бизнеса использование необычных подходов под запретом.
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Неплохой пример от ростовской раковарни «Раки и Гады»

Предположим, все эти моменты учтены, а вы знаете свою аудиторию. В этом случае можно переходить к созданию контента.
Он делится на четыре группы в зависимости от ваших целей:
• Продающий. Для достижения конкретных финансовых результатов при помощи прогрева аудитории. Например, во ВКонтакте можно писать гениальные продающие посты.

Не забудьте прочесть наш материал «Как писать продающие тексты для постов в соцсети».

• Развлекательный и/или игровой. Для удержания клиента, обмена эмоциональным опытом и формирования связи с брендом. При этом игровой контент может быть полезным для пользователя.
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• Обучающий или познавательный. Для демонстрации экспертности бренда, решения проблем аудитории при помощи ваших услуг или товара, привлечения новой аудитории.

Если с его созданием возникли сложности, то вам поможет наша статья «Экспертный контент в соцсетях: что это, где его взять и зачем он бизнесу».

• Пользовательский. Для формирования группы поклонников бренда, демонстрации социальных доказательств необходимости ваших услуг/товара, привлечения новой аудитории при помощи сарафанного радио.
Весь контент для социальных сетей с привязкой к форматам тоже делится на четыре группы:
• Текстовый контент
Кто создает: SMM-менеджер, сторонний или штатный копирайтер, редактор или вы сами.
Какой бывает: классические посты для Инстаграма*, FB*, ВК и Одноклассников, лонгриды с кейсами, исследованиями, полезными для аудитории обучающими материалами, подборками пользовательских лайфхаков и так далее.
• Фотоконтент
Кто создает: дизайнер, фотограф, художник, пользователь фотостока или вы сами.
Какой бывает: демонстрационные фото товаров, фотоинструкции по их использованию, фотосессии, полезные для аудитории инфографики или карточки для выполнения каких-либо действий и так далее, фото ваших готовых работ, этапов реализации проекта.
• Видеоконтент
Кто создает: вы сами, видеооператор, дизайнер, ваши подписчики.
Какой бывает: фильмы, познавательные ролики, развлекательные видео, инструкции по использованию товара или выполнению каких-либо действий, социальные, репутационные и так далее.
• Аудиоконтент
Кто создает: вы сами, музыканты, подкастеры, ваши подписчики, команда профессионалов.
Какой бывает: развлекательный (просто музыка или подкасты), познавательный, репутационный и так далее.
В зависимости от ваших целей типы и форматы можно сочетать.
Например, создать:
• Образовательный подкаст.
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«Куинджи охрип» – популярный образовательный подкаст от ТАСС. Если вы ничего не знали об искусстве, с его помощью можно восполнить пробелы

• YouTube-канал для вашего бизнеса.
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Хорошо, если вы можете рассказать аудитории о своей работе, показать кейсы и результат «до и «после». Например, дизайнер может освещать любые темы – от трендов осени в домашнем текстиле до выбора розеток

• Инстаграм*-аккаунт, о котором будут говорить все.
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Как у краснодарского отделения «Магнит». Яркие фото в магазине – один из способов привлечь покупателей

Помните, тратить силы и время на дикие креативные идеи без достаточного количества аудитории и безразмерного бюджета бесполезно. Поэтому постарайтесь отдавать предпочтение тому контенту, который отвечает запросам пользователей и направлен на продвижение ваших товаров или услуг: инструкции по использованию, способы применения товара, описание курса и так далее.
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Пример из уже всем известного «Магнита». Креатив важен, но об акциях и пользе для читателя забывать тоже нельзя

При этом даже если ваш контент идеален, без дополнительного продвижения его не найдет целевая аудитория. Ну, или вообще хоть какая-то аудитория. Поэтому нужно подумать о продвижении.

Таргетированная реклама: решаем, как будем продвигать контент

Таргет – это легкий способ найти и заинтересовать целевую аудиторию.
В социальных сетях таргет используют для решения нескольких задач:
• Привлечение внимания к конкретному посту или лонгриду. С описанием акции, презентацией нового товара, скидками или полезным контентом, который решает конкретные задачи пользователя. Например, как починить стиральную машинку или найти проверенный сервисный центр по ремонту бытовой техники.
• Набор подписчиков. Например, при помощи показа вашего контента или объявления новым группам пользователей, у которых схожие с вашей ЦА интересы.
• Сбор заявок. На ваше мероприятие или запись на прием, продвижение концертов или консультаций специалистов.
• Повышение узнаваемости бренда. При помощи продвижения репутационного контента, благотворительных акций и так далее. Цель рекламы в этом случае – охватить как можно большее количество новой аудитории.
Настроить его можно с учетом самых разных факторов, которые будут решающими в каждом конкретном случае.
Продвигать бизнес в SMM можно и нужно в связке с такими стандартными и популярными инструментами, как email-рассылка.
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Что учитывает таргет:
• Пол, возраст. Важно при продвижении товаров, ориентированных на женщин или мужчин определенных возрастных категорий. Например: реклама выпускных платьев будет полезна только молодым девушкам до 18 лет.
• Геолокацию. Если, например, вы хотите найти покупателей в конкретном городе и районе, предложить им выгодную акцию, а также найти клиентов, живущих или работающих в радиусе какого-то конкретного места (ТЦ, школы или кинотеатра).
• Интересы. Подобная настройка помогает поймать тех, кто уже интересовался вашей тематикой. Например, покупкой цветов, искусственным оплодотворением, детскими игрушками.
• Поведение пользователей на вашей страничке или сайте. Поможет поймать тех, кто уже был на вашем сайте или даже складывал какие‑то товары в корзину, но не купил их. Сработает при наличии определенного кода на сайте. Например, пиксель ВКонтакте.
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Вот пример рекламы в Историях ВКонтакте, которая находит меня. Все были пойманы за 15 минут просмотра. Их объединяет общий подход: ссылка на подробную информацию о проекте

В итоге вы можете поймать только тех пользователей, которые вам нужны, без слива бюджета (при грамотной настройке рекламы). Если этим занимаетесь не вы, то в затраты на таргет нужно закладывать не только оплату работы специалиста, но и бюджет на продвижение.
Обычная реклама приелась пользователям, поэтому кроме нее нужно использовать более близкие к пользователю способы продвижения товаров и услуг. Например, при помощи блогеров.

Маркетинг влияния: поиск блогеров для рекламы продукта

Любому потенциальному клиенту нужны социальные доказательства: отзывы других пользователей на ваш товар или услугу, распаковки и так далее. Они снимают лишний стресс, который человек испытывает при выборе чего-либо. Работает так: «Машка сказала, что крем крутой, – куплю». На месте Маши может быть популярный блогер-миллионник или микроблогер с более лояльной аудиторией.
Сотрудничать с блогером можно как на постоянной основе (превратив его в амбассадора бренда), так и в рамках единичной интеграции.
Реклама у блогера делится на несколько видов:
• Упоминание товара или бренда (в сторис, посте, видео и так далее). Актуальна для крупных блогеров, у которых очень широкая аудитория. Например, производитель колясок может рассказать о своей акции при помощи популярного у мамочек блогера.
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Например, вот так. Простой совет приложения в Telegram может дать неплохую рекламу проекту

• Распаковка.
• Обзор товара.
• Отзыв после краткосрочного применения и/или длительного тестирования.
• Взаимопиар с ответами на вопросы. Например, когда блогер приезжает к вам и вы вместе проводите активность.
• Совместные розыгрыши.
При этом реклама может быть как нативной, так и прямой. Сегодня чаще выбирают именно второй вариант, так как при прямой рекламе интересного товара блогер получит гораздо меньше негатива, чем при каких-то скрытых манипуляциях, а бренд может четче донести информацию о, например, скидке.

Если вы думаете, что создание такого контента ничего не принесет, то это не так. Люди любят смотреть на других людей, обсуждать их, их покупки и решения. Это приносит огромное количество положительных эмоций, платить за которые нужно лишь своим временем и вниманием к тому, на что укажет блогер.

Давайте рассмотрим конкретный пример.
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Канал о сплетнях в шоубизе на почти 230 тысяч подписчиков редко берет рекламу, но регулярно пиарит приюты для животных, которым нужна помощь кормом, медикаментами и так далее

На месте приюта может быть любой производитель зоотоваров и даже предприниматель, который захочет помочь животным своей продукцией или пожертвованием. Доброе дело в обмен на хороший пиар.

Почему реклама у блогеров подходит не всем

Есть ряд тематик, которые прорекламировать достаточно сложно:
• Медицина. Реклама лекарств, клиник пластической хирургии, пищевых добавок и прочего для блогера почти черная метка. При сотрудничестве нужно быть предельно аккуратным и вместо рекламы лучше проводить совместные трансляции на полезные аудитории темы, в которых вы будете выступать экспертом.
• Строительство. Что показать аудитории, чтобы блогеру поверили? Да, красивая картинка может привлечь пользователей, но ответственность за качество работы и прочее блогер на себя брать не будет.
• Производство техники. Из-за сложности демонстрации.
• Любые религиозные темы.
• Психология. Из-за развития отрасли и негарантированного результата.
В этом случае лучше расходовать бюджет на таргет, который принесет больше пользы.

Как выбрать блогера для рекламы

1. Определите бюджет, который вы готовы на это потратить. Учитывайте, что цена на рекламу зависит от звездности блогера и типа интеграции, о которых говорилось выше. Так, сторис будет дешевле целого ролика с распаковкой.
2. Найдите лидеров мнений в нужной или смежной нише: тех, кто ярче выражает свое мнение о событиях в отрасли, кто активен в социальных сетях, (возможно) продает собственные курсы по теме. Если не хотите делать это вручную, воспользуйтесь биржей GetBlogger или ее аналогами.
3. Проверьте блогера. Запросите у него статистику, а сами воспользуйтесь любым сервисом для проверки накруток и сравните результаты. Сотрудничайте только с теми, кто дает реальные цифры.
Если вас все устраивает, то можно рассмотреть варианты сотрудничества.

Работа с комьюнити: как общаться с аудиторией

Для начала нужно запомнить одно простое правило:
В Сети не существует вас как человека. Вы – бренд.
Поэтому молчать, не отвечать на комментарии пользователей, отвечать негативом на негатив и оскорблять кого-то вы не имеете права.

Нет работы с аудиторией – нет бренда.

Вы должны слушать и слышать свою аудиторию, поддерживать репутацию, не подрывать доверие пользователей и при этом объединять людей в большое дружное сообщество по интересам вокруг вашего продукта, услуг или персоны.
К работе с аудиторией относят:
• Формирование сообщества. Публикация контента в нужное время и по нужному поводу, трансляция ценностей бренда, решение проблем пользователя, мотивация обсуждений, проведение коллективных активностей и так далее.
• Поддержание активности сообщества. Ответы на вопросы, консультации, рассмотрение острых ситуаций, создание креативов, конкурсов и так далее.
• Поддержание здоровой атмосферы и отработка негатива. Отработка негатива, ответы эксперта на сложные вопросы пользователей в публичном пространстве, удаление токсичных людей, которые нарушают правила сообщества, пресечение формирования кружков по интересам для коллективного хейта и так далее.
• Анализ комментариев и реакций пользователей. Поможет понять, что понравилось аудитории, а что – нет, что нужно дать еще раз, а чего больше никогда не повторять. Если у вас есть сложности с выбором тем, то анализ реакций поможет выбрать правильное направление и стиль подачи.
• Прогрев аудитории. При анализе комментариев и ответах на них, публикации контента.
• Генерация пользовательского контента при помощи активностей. Он станет лучшей рекламой для вашего бренда. О создании пользовательского контента мы уже писали в нашем блоге.
Делать все это можно как самостоятельно, так и при помощи комьюнити-менеджера. Именно он будет транслировать ценности бренда, сохранять его голос и управлять вашей аудиторией.
В зависимости от вашей тематики, финансовой ситуации и бизнес-целей при продвижении в социальных сетях нужно выбрать конкретные направления, которым вы будете уделять больше внимания и не тратить силы и средства на то, что пока рано делать без большого количества подписчиков или что не принесет желаемого результата.
В следующей главе мы подробно разберем все этапы создания контента, который нужен именно вам. Вы узнаете, как не попасть в яму создания текстов ради текстов и постов ради постов в полном отрыве от действительности и своей аудитории.

Глава 5. Контент для соцсетей

В этой главе мы разбираем, что такое контент в соцсетях, какие виды постов бывают, зачем нужен контент-план и как формируется лента.

Что такое контент в SMM и почему мы сидим в соцсетях

По статистике, 79 % всех пользователей русского интернета регулярно пользуются соцсетями. Согласно опросу за прошлый год в топе был ВКонтакте, затем шли Одноклассники, Инстаграм* и Фейсбук*. Большинство предпочитает пролистывать ленту или смотреть видео, общение и публикация фотографий идет следом. Отсюда можно сделать вывод: люди приходят в соцсети за контентом и только потом за общением и коммуникациями.



[image: ]


Исследование «Анкетолога» эмоций пользователей соцсетей

Интересно, что самые популярные эмоции, которые испытывают пользователи от соцсетей, – это заинтересованность, веселье и радость. Отсюда, наверное, и такая любовь к видео в духе «что будет с мармеладом под прессом», «смотреть всем: кот смешно прыгает» и «тропическая красота, включи видео и откинься в кресле». Но даже такие примитивные форматы выполняют свою функцию: создают позитивный фон от потребления. Это и хотят видеть у себя в ленте пользователи, а тысячи модераторов во ВКонтакте и Фейсбуке*, согласно статье The Vergie, ищут негатив, чтобы вы никогда его не увидели.

Поэтому бизнесу и SMM-щикам про контент важно знать следующее:

• Информацию можно (и нужно!) адаптировать для подписчиков, чтобы она быстрее доходила до аудитории и была понятной.
• Посты должны вызывать у человека реакцию: поставить лайк, сделать репост или оставить комментарий.
• С аудиторией нужно разговаривать: в комментариях, личных сообщениях, в специальных разделах соцсети.
• Никто не любит негатив. Даже если кто-то негативит у вас в комментариях, то этот пожар нужно тушить.
• Не публикуйте шитпосты – это такие посты, которые выбиваются из ленты бренда, а в тексте переходят на личности или как-то нелестно отзываются о конкурентах или сотрудниках.

Конечно, не стоит забывать про тон бренда и то, что мы ведем аккаунт компании, которая занимается бизнесом. А цель любого бизнеса – получение прибыли. И если перед началом своего дела предприниматели составляют бизнес-план, то в SMM разрабатывают контент-план и анализируют показатели конкурентов.

Основы контент-плана

Возможно, на заре возникновения соцсетей в начале нулевых анализировать конкурентов было бесполезно – их просто не было. В 2022 году на рынке огромное количество аккаунтов, и прежде чем начинать делать контент, обычно смотрят, как его делают другие. Даже если у бренда оригинальная концепция (как у мыла SOOQA), проверка аккаунтов в нише – лишний повод убедиться в уникальности и использовать чужие показатели в качестве «точки отсчета» для понимании ситуации в сфере.

Контент-план создает SMM-щик и часто презентует его клиенту перед началом работы. Далее контент-план используется как рабочий документ: клиент часто имеет доступ к нему и может посмотреть, что выходит в ленте или планируется к публикации. Контент-план на следующий месяц (или неделю) обычно согласуется заранее.

Далее – краткий план по разработке.

Шаг 1. Поиск конкурентов

Можно выделить три сферы или направления поиска конкурентов:

• Прямые конкуренты. Например, создается аккаунт для барбершопа и в городе уже есть подобные заведения. Найти соцсети конкурентов будет не сложно: достаточно перейти в Google или Яндекс.Карты, глянуть в онлайн-справочниках, поискать в соцсетях по ключевым словам (город+сфера деятельности) или хештегам (#мужскиестрижки).


• Косвенные конкуренты. Здесь аудитории могут не пересекаться, но аккаунты существуют в рамках одной соцсети. Для барбершопа это аккаунты заведений из соседнего города или даже страны. Поиск ведется точно так же: через поисковики, хештеги или профильные сайты (например, barbershop-rating.ru).
• Смежные конкуренты. Это не прямые конкуренты, у которых можно подсмотреть идеи для контента. В нашем случае – магазины мужской косметики, мужской одежды, бары.
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Для каждой соцсети составляется отдельная таблица. Чем больше найденных конкурентов – тем лучше! В нашем же примере их немного: первые три – это барбершопы, который расположены в одном городе, четвертый и пятый – магазины профессионального оборудования, а шестой – барбершоп из Лондона.

Шаг 2. Анализ контента конкурентов

На этом этапе нужно узнать, что публикуют конкуренты, как часто это делают и какая отдача идет от контента.

Волшебных формул по оформлению шапок профилей в Инстаграме* или ВКонтакте не существует. Информация просто должна быть понятной: кто продает, кому продает и что продает.
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Все понятно: есть адрес, телефон, описание услуг и даже упоминание действующей акции

Во третьей главе мы писали, как провести анализ конкурентов. А для анализа контента обычно отслеживают следующие данные:

• какие виды контента публикуются: текст, видео, фото, прямые эфиры;
• какой визуальный стиль используют: фильтры, фотографии, арт, видео-ролики;
• как часто публикуют: раз в день, несколько раз в день, раз в неделю;
• как на контент реагирует аудитория: среднее количество лайков, комментариев, репостов;
• какие охваты и вовлечённость у постов.

Собрать данные помогут сервисы (например, Pepper.Ninja), которые анализируют аккаунты. Конечно, можно считать все вручную, но это займет много времени.
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В примере таблицы по вовлеченности мы видим, что у первого и третьего локального барбершопа самая активная аудитория, даже несмотря на меньшее число подписчиков, чем у номера шесть.

Это значит, что контент, который они публикуют, пользуется спросом. Но просто взять и скопировать посты не получится – можно только посмотреть, что «заходит», а что нет.

Например, первый конкурент может постоянно общаться с аудиторией в комментариях, а третий – мастерски подает контент через качественные фото и художественные описания в постах. SMM-щик все это анализирует, чтобы понять, какие численные показатели у постов считать за норму в нише.
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У группы Chop-Chop около 7 тысяч подписчиков…
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…а у Налево – 17 тысяч. При этом первый набрал более 200 лайков, а у второго меньше сотни. Найдите отличия в оформлении постов и подаче

Шаг 3. Составление контент-плана

Когда SMM-щик понимает, как устроен рынок соцсетей вокруг ниши клиента, кто в топе, что пользуется спросом (крутые фотографии!), тогда начинается создание контент-плана. Он нужен для того, чтобы заранее подготовить выход постов, оценить их качество и продумать стратегию развития.

Сперва создаются рубрики. Они нужны для упорядочивания информации, отслеживания эффективности контента и структурирования ленты. Для каждой сферы – свои рубрики. Например, в своем аккаунте производитель видеокарт Nvidia прекрасно адаптировал рубрику «История компании», назвав ее Ultimate Countdown. SMM-щик разбил хронологию по годам и в трех постах успевает презентовать продукт (видеокарту бренда) и рассказать про культовые игры того времени.
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Информацию подают в стиле «привета из прошлого» – аудитории задают вопросы так, будто автор не знает, что стало с судьбой игры дальше

Для барбершопа рубриками могут быть работы мастеров, рекомендации мужской косметики, цитаты известных людей, подборки фильмов-боевиков, гайды по стилю и так далее.

Выбор рубрик – процесс гибкий, единого стандарта нет. SMM-щик обычно создает рубрики, проанализировав конкурентов или сгенерировав идеи (источником вдохновения может быть даже кино). Далее создается таблица, которая и станет контент-планом. Вот пример столбцов, которые могут быть:

• дата выхода поста;
• рубрика;
• хештеги для поста;
• текст поста или ТЗ для дизайнера/копирайтера;
• креатив (фото, видео, слайды);
• геометка;
• цель (получить лайки, комментарии, переходы, действия, сохранения).

Контент-план утверждается заказчиком и, если нужно, дорабатывается. Как только все согласовано, SMM-щик начинает выкладывать посты согласно утвержденному документу. Какими могут быть посты? Давайте посмотрим.

Виды контента для соцсетей

SMM в России как часть маркетинга существует не так давно – всего десять лет, как уверяет сайт «Студопедия». Но на Западе термин укрепился еще в начале нулевых и распространяли его крупные компании, которые вели аккаунты в StumbleUpon, LinkedIn и MySpace. За это время форматы контента из узкопрофильных ниш (для того же эйчарского LinkedIn) выросли в общедоступный мейнстрим во ВКонтакте, Фейсбуке* и Инстаграме*. Можно условно выделить около десяти видов контента, которые активно используют SMM-щики в 2022 году.

Развлекательный контент. Самый популярный вид контента. Сюда входят не только юмор, мемы и смешные видео, но и истории из жизни, комиксы. Цель у такого поста не донести информацию или просветить человека (хотя это тоже можно), а удивить или рассмешить. Базируется развлекательный контент на самых простых чувствах, поэтому индекс вовлеченности, лайков и комментариев у таких постов обычно выше, чем у другого контента.

Посмотрите, как серьезный анонс аналитической статьи проигрывает мему с короткой подписью, хотя оба опубликованы в один день с разницей в два часа:
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Мемный пост получил 70 лайков и охватил 5 тысяч пользователей, а анонс статьи в блог – 11 лайков при охвате 1,5 тысячи пользователей

Вовлекающий контент. Это опросы, обсуждения, тесты и игры. А еще могут быть реакции бренда, советы, чаты и яркие истории, которые чешется прокомментировать. Помните, что в соцсети приходят не только за контентом, но и за общением. Важно выводить людей на диалог.
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Актуальная тема (пандемия и закрытые границы) и неожиданная подача от Aviasales дают результат – тысяча лайков и сотня комментариев

Информационный контент. Они же новости. Могут быть ваши, по рынку, по сфере, актуальные или не очень. Сюда же входят отчеты, аналитика, статистика – вся информация, которая отражает объективную и измеряемую картину дня (или временного периода).

Информация может быть:

• Обработанной. Например, новостной пост в Telegram с личным мнением и критикой.
• Необработанной. Она звучит как состоявшийся факт: «Нам 10 лет!», «У нас новый каталог!», «Запускаем новый продукт».
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Сравните две новости на один инфоповод: в первом сообщают информацию, а во втором используют яркие эпитеты для усиления сообщения

Продающий контент. Рекламные посты, ссылки на продукцию, обзоры товаров и так далее. Цель, как понятно из названия, – продать. Продающий контент может встречаться в сообществе редко. Например, раз в день вы сообщаете о действующих акциях и скидках. Такой формат подходит для крупных магазинов и ритейлеров, блогеров и медиа. О том, как нативно рекламировать продукты в соцсетях, мы рассказывали в карточке с идеей поста.

Кстати, в последнее время бренды выстраивают вокруг продающего контента целые аккаунты – там каждый пост рекламирует продукт. Посмотрите сами – мы уже разбирали инстаграм*-аккаунты мыла SOOQA и минеральной воды BAIKAL430.
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Рекламный пост в инстаграм*-аккаунте барбершопа

Пользовательский контент. Его еще называют UGC – User generated content. Это хороший тип контента, который показывает пользователям, что продукцией бренда пользуются люди. Отличный пример – инстаграм*-аккаунт производителя экшн-камер GoPro. Практически вся лента состоит из эффектных видео и фотографий, которые делают экстремальные спортсмены. Репосты таких кадров позволяют людям чувствовать себя частью чего-то большего.
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Пользовательский контент в Инстаграм* GoPro

Полезный контент. Это контент, который решает проблемы пользователей. Как вкрутить лампочку? Что такое HTML? Как написать продающий текст? В посте читатель должен получить все ответы (пусть и в сжатой форме). Главное: закрыть вопрос. Если же спрятать в полезный пост рекламу (пусть даже нативную), то это уже продающий контент.
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Полезный пост, которые пригодится новичкам в верстке
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Видеоконтент. Небольшие ролики, обзоры, подборки, интервью, презентации, реклама. В общем, все, что двигается (и звучит!). Конечно, видео может быть продающим, репутационным, информационным и так далее. В отдельный вид мы его заносим потому, что большинство пользователей ждут от брендов видеоконтент, а текстовый часто находится на втором месте по популярности, согласно исследованиям западного рынка. Интересно, что от 38 % до 50 % контента просматривают бегло, поэтому важно уметь цеплять аудиторию ярким превью. Впрочем, это правило работает и для текста/изображений.
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Видеоконтент – прекрасный метод что-то проиллюстрировать

Стримы. Прямые эфиры совмещают в себе видео- и вовлекающий контент. Но, в отличие от постов, которые можно выложить в любое время, к стриму нужно готовиться: анонсировать его, собрать аудиторию для трансляции и интересно провести. К сожалению, такой контент стал слишком популярным и без повестки (или харизматичного ведущего) удачно провести его не получится.

Мы в SMMplanner используем трансляции, чтобы общаться с аудиторией и обучать ее работе с таргетом, контентом или маркетингом.
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О том, как настроить стрим, мы рассказывали в отдельной статье.
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Если прямой эфир проходит для телефонов, то лучше адаптировать презентацию под вертикальный просмотр

Подкасты. Подкасты существуют давно, но только-только набирают обороты как формат и все еще редко встречаются на аккаунтах в соцсетях брендов. И если в Фейсбуке*, Инстаграме* и Твиттер все еще нет такой функции, то ВКонтакте еще в январе 2019 года добавил внутренний функционал для их размещения в соцсети. Подкасты отлично подходят для медиа. Например, Медуза ведет сразу несколько рубрик: начиная от новостей и заканчивая историческими темами, книгами и поп-культурой.
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Подкасты во ВКонтакте

VR- и AR-контент. Контент виртуальной и дополненной реальности появился в Фейсбуке* и Инстаграме* еще в 2018 году и только в последнее время получил распространение благодаря публикации в свободном доступе редактора Spark AR. Такой контент часто носит развлекательный характер, но многие бренды используют его для дополнительной рекламы. Например, Addidas с помощью масок в Инстаграме* рекламирует новую линейку одежды, а Додо – пиццу с сыром. Подробнее о продвижении с помощью масок можно узнать в блоге SMMplanner.
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Nissan предлагает понаблюдать за дрифтом спортивного купе

Пропорции контента в ленте и форматы

На Западе придумали золотую формулу контента по пропорциям контента на странице бренда. Согласно ей:

• 40 % постов должны вовлекать подписчиков;
• 30 % занимает пользовательский контент;
• 25 % постов должны учить или давать полезную информацию;
• 5 % занимает реклама и продающий контент.

Формула выше, скорее всего, работала хорошо, пока не появились умные ленты в соцсетях. С 2016 года ВКонтакте и Инстаграм* показывают в ленте контент, который интересен пользователям. Для этого они анализируют аудиторию – как часто переходят в сообщества, оставляют комментарии, пишут сообщения. ВКонтакте рассказывает про принципы действия алгоритма открыто: публикуйте качественный контент, и будет вам счастье. Инстаграм* же более закрытый – как работает их алгоритм, можно узнать только урывками, например в серии твитов. Поэтому есть другая формулировка, которая делит весь контент на равные доли:

• 20 % – продающий контент;
• 20 % – охватный (который репостят и комментируют);
• 20 % – интерактивный (тесты, опросы);
• 20 % – коммуникационный (обсуждения);
• 10 % – лайки (мемы, юмор);
• 10 % – полезный контент.

Можно пользоваться и универсальным принципом Парето: «20 % усилий дают 80 % результата, а остальные 80 % усилий – лишь 20 % результата». Т. е. определенный минимум действий всегда дает больше результата, чем множество разрозненных действий суммарно. Тут суть не в конкретных цифрах (они могут быть и 30/70), а в закономерности: малая часть работы всегда приносит больше результата. С правилом Парето стоит работать научно: если воспринимать буквально, то есть шанс ошибиться в маркетинге и стратегии.
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Популярность форматов контента в соцсетях

А вообще, никакой волшебной формулы нет – хороший и креативный контент всегда найдет свою аудиторию. Изображения и текст примерно равнозначны по восприятию. Далее идет видео, и потом аудио. Это подтверждает исследование Фейсбука* в 2018 году, где наибольшее число лайков получали хорошо иллюстрированные посты. Кстати, лучше весь контент заливать в соцсети напрямую. Согласно этому исследованию, видео и изображение, залитые в Фейсбуке*, получили больше вовлеченности, чем видео с YouTube.

Длина поста. Одно из исследований русской аудитории, которое удалось нам найти, было проведено Popsters в 2016 году. Согласно ему, в соцсетях текст любят следующего объема:

• ВКонтакте – большинство пользователей (35 %) предпочитают короткие посты с фото;
• Фейсбук* – большинство (35 %) предпочитают короткий текст и видео;
• Одноклассники – большинство (60 %) предпочитают фото или изображение;
• Инстаграм* – большинство (35 %) предпочитают средний или большой по размеру текст с фото.

В 2022 году эти данные, скорее всего, не актуальны. Поэтому следует проводить собственные исследования аудитории и проверять реакцию пользователей. Чтобы понять оптимальную длину поста, рекомендуем провести тест:

1. Выпустите пять-десять коротких, средних и длинных постов в максимально похожих условиях (в один день недели).
2. Сравните их по вовлеченности, количеству лайков, комментариев и репостов.
3. Сделайте вывод: влияет ли объем контента на реакцию пользователей.

Анализ контента. Лучшая метрика для понимания, понравился ваш контент аудитории или нет, – вовлеченность от охвата или от числа подписчиков. Считается просто: берем все действия пользователей (лайки, комментарии, клики), делим на охват (или количество подписчиков) и умножаем на 100 %. Итоговая цифра – показатель вовлеченности вашего поста. Он может быть 1 %, 15 % или даже 45 %. Чтобы понимать, насколько контент оказался удачным, посчитайте показатели конкурентов и сравните со своими – если выше, то вы определенно лучше соперников. Ниже – значит нужно работать дальше.

Напоследок хочется сказать, что креатив и качество всегда побеждают «золотые формулы». Естественно, что контент нужно продвигать. В следующей главе мы расскажем, как работает таргетированная реклама в соцсетях.

Глава 6. Основные направления в SMM: таргетированная реклама

Что такое таргетированная реклама, мы уже писали в главе номер 4. Но если вы успели забыть, продублирую – это реклама в социальных сетях, нацеленная на определенный сегмент аудитории. Важным отличием таргетинга от контекстной рекламы является отсутствие как таковых прямых запросов от пользователей. Ну и главное, что нужно различать, – это место размещения рекламы. Таргетированная реклама догоняет пользователей в социальных сетях и на прочих площадках, контекст ловит пользователей в системах поиска (Яндекс, Google). Трафик из поисковых и трафик из социальных сетей могут и должны дополнять друг друга.
На мой взгляд, бизнесу в первую очередь нужно знать, какие требования необходимо соблюдать и какие условия нужно создать для работы по запуску таргетированной рекламы. Ну и конечно какие настройки и возможности в целом есть у этого инструмента продвижения – чтобы понимать специалистов, которые обсуждают с вами объем работ по запуску рекламной кампании.

Подготовка к запуску таргетированной рекламы

Чтобы запуск рекламы был эффективным и вложения окупились, необходимо подготовить ваш аккаунт или сайт к приему трафика.

Важно! Таргетированная реклама в Инстаграме* и Фейсбуке* больше не отображается для российской аудитории, купить ее из России невозможно. 
1. Проверьте и наладьте выход контента – перед запуском таргетированной рекламы и во время запуска.
2. Сформулируйте УТП или распишите ваши преимущества. Посетители, которые впервые заглянут на ваш сайт или аккаунт социальной сети, должны четко понимать, какие выгоды сулит им ваше предложение или какие их проблемы/потребности вы готовы закрыть. Процесс покупки должен быть легким и удобным. Есть ли у вас информация об особенностях вашего продукта? Он уникален? Дешевле конкурентных? Качественный?
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Описание магазина в группе во ВКонтакте
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 Шапка страницы интернет-магазина ВК
3. Синхронизируйте работу отдела SMM и отдела продаж. Если вы промоутируете акционный или скидочный товар, отдел продаж должен постоянно давать необходимую информацию по актуальности позиций.

Важно! Недопустимо рекламировать продукт, который закончился на складе. Вы потеряете и деньги, и клиентов.

4. Проверьте перед запуском трафика систему обратной связи – сможет ли посетитель понять, куда и к кому ему обращаться по поводу приобретения ваших услуг/товара.
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Не бойтесь продублировать способы связаться с вами в выходящих публикациях аккаунта

5. Настройте доступы к рекламным кабинетам и проверьте, все ли они активны и в работающем состоянии, если нанимаете специалистов.
6. При наличии сайта – подключите его к системам веб-аналитики, установите пиксели и пропишите UTM-метки для ссылок внешнего (реклама, блогеры) и внутреннего (ваши аккаунты в соцсетях, почтовые рассылки) трафиков.
Системы веб-аналитики – это специальные сервисы для рекламодателей, используемые для оценки продвижения сайта в поисковых системах – Яндекс, Рамблер, Google, Mail и др. Например, Яндекс.Метрика, Google Analytics. Веб-аналитика помогает бизнесу настроить, запустить и анализировать воронку продаж.
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Пример отчета посещаемости сайта по источникам трафика в Яндекс.Метрике

Вы, скорее всего, слышали, что сервисы помогают измерить время посещения сайта или посещение отдельных страниц пользователем, но это не главная их цель. При верной настройке вы сможете оценить эффективность рекламной кампании и выстроенной воронки продаж благодаря настроенным целям в метриках.
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Пример отчета по цели в Яндекс.Метрике

Например: бизнес предлагает следующую услугу – образовательные курсы для женщин. Источники трафика: email‑рассылка, соцсеть ВКонтакте. С помощью настроенного сервиса веб-аналитики можно оценить, сколько продаж принес каждый источник трафика. Кроме того, ставя специальные теги/метки в адресах URL в рекламе, в ваших публикациях в соцсети – UTM‑метки, вы сможете оценить взаимодействие пользователей с вашим контентом в соцсети: подписки на бесплатную рассылку во ВКонтакте.

Пиксель – это специальный программный код для встраивания в сайт. Его нужно установить, чтобы отслеживать поведение пользователей на вашем сайте, чтобы потом таргетироваться на них. Инструмент есть в таких социальных сетях, как ВКонтакте, Одноклассники и myTarget. Настроить его можно с помощью специалистов (таргетологов, программистов) или самостоятельно, изучив раздел FAQ.
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Вот так выглядит работающий пиксель ВК

Именно с помощью систем веб-аналитики и пикселей вы сами или с помощью специалистов сможете отслеживать посетителей сайта. Более того – вы сможете даже нацелиться на тех лидов, которые не завершили конверсионное действие: то есть найти и показать рекламу тем пользователям, кто не закончил оплату, положил товар в корзину или посетил тот или иной каталог товаров на вашем сайте.
Техническая готовность сайта, профиля в соцсетях и передача доступов исполнителям очень важна. Если вы будете выполнять разного рода настройки в процессе запуска рекламной кампании, то неизбежно столкнетесь с проблемами, нарушением порядка работы и сроков, что приведет к потере бюджета и, конечно, клиентов.

Сбор аудиторий, создание креативов

Следующий этап в запуске рекламной кампании – подготовка объявлений и сбор аудиторий согласно выделенным сегментам целевой аудитории. Сегменты предполагают что вы понимаете, к какой группе принадлежат ваши потенциальные покупатели: где они находятся, сколько им лет, каковы их социально-демографические характеристики. Такой подход позволяет сэкономить бюджет, ориентируясь конкретно на потенциальных потребителей вашего товара или услуг в социальных сетях.
Как правило, основными настройками в таргетированной рекламе являются:
1. Гео – принадлежность пользователя к определенному месту.
2. Возраст – подростки, пенсионеры, пользователи среднего возраста. Вы вольны указать любой нужный конкретно вам диапазон.
3. Интересы и пользовательское поведение (подписка на конкретные группы, интерес к тематикам, конкурентам, приобретение групп товаров).
4. Принадлежность к группе (родители, спортсмены, предприниматели, мамочки и т. д.).
Например: онлайн-курсы по повышению квалификации спортсменов. Клиентом выделены два основных сегмента – действующие спортсмены и ведущие тренерскую деятельность. Как найти этих пользователей в социальных сетях? Они будут подписаны на спортивные паблики или на группы спортивных школ во ВКонтакте, также могут быть их основателями или администраторами. Таргетолог может найти ваших целевых клиентов через стандартные настройки по интересам в рекламных кабинетах: спорт, спортивное воспитание, к примеру. Или собрать с помощью специальных программ – парсеров подписчиков ваших прямых конкурентов или пользователей из групп смежных тематик.
Есть еще и более интересные возможности – например таргетироваться на пользователей с определенными музыкальными композициями. У меня песня Лютика есть в аудиозаписях во ВКонтакте, поэтому я и наблюдаю этот креатив:
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Таргетинг на музыку во ВКонтакте

Частый прием таргетированной рекламы – это разделение объявлений по возрастным группам или гео. Например, аккаунт по строительству модульных домов под ключ может разделить рекламу по регионам. Если фирма находится в Санкт-Петербурге и при этом имеет представительства в других регионах (Москва, Московская область, Краснодарский край), то целесообразно будет размещать рекламу именно в городах присутствия.
Возможности рекламных кабинетов по поиску целевой аудитории весьма обширны.

Например, в Одноклассниках помимо пола, возраста и географии можно указать личный доход потенциальных клиентов. Во ВКонтакте и вовсе в настройках рекламного кабинета можно выбрать активных пользователей в конкретных группах (например у конкурентов) и показывать рекламу им.
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Кстати, в момент написания этой главы ВКонтакте выпустил еще одно новое шикарное обновление рекламного кабинета – таргетинг по ключевым словам, аудитория по которым будет собираться из поисковых запросов ВКонтакте, доски объявлений «Юла», Одноклассников, главной Mail.ru и других проектов холдинга:
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Контекст в рекламном кабинете во ВКонтакте

Естественно, подобная сегментация будет и должна отражаться в текстах и визуале ваших объявлений. Так, обучение востребованным онлайн-профессиям при показе женской части аудитории с большей вероятностью будет иметь фотографию с изображением женщины. В тексте креатива аналогично будет обращение в женском роде. Мамочкам в декрете, скорее всего, покажут девушку с коляской или ребенком.

Принцип прост и понятен – пользователю показывается картина, близкая его текущей жизненной ситуации. Я, например, проживая в районе Бутово, регулярно вижу рекламу с изображением популярных мест своего района и непременным обращением к себе как жителю Бутовского района Москвы. Во ВКонтакте в подписках несколько SMM-сообществ, поэтому и реклама соответствующая.
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Реклама сервиса в ВК

Тестирование, анализ и запуск кампании

Подобная сегментация позволяет выявить эффективные аудитории и определить степень востребованности ваших услуг у разных групп клиентов. Уже на этапе тестирования вы или ваш специалист по рекламе можете менять креативы, тексты, отключать неэффективные объявления и выбирать новые аудитории.
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Например, с помощью пикселей, как уже говорилось выше, можно ориентироваться на пользователей, которые уже проявили интерес к вашему сайту или аккаунту в социальных сетях – и создавать на этой базе так называемые «похожие» аудитории. Look-a-like аудитории состоят из пользователей, которые определяются алгоритмами социальных сетей как максимально схожие с посетителями вашего аккаунта или сайта – например по поведенческим признакам.
Собственно, в этом и заключается основная работа на этапе теста – выдвинуть гипотезу, проверить собранные аудитории и объявления, сделать выводы и скорректировать дальнейшие действия. Не все товары и услуги требуют тщательной сегментации. Так, банковские услуги актуальны для всех групп населения:
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Таргетированная реклама Почта Банка

Также на этапе тестирования можно рассчитать, сколько затрат вы понесли и сколько составила прибыль, узнать, во сколько обойдется один клиент или цену лида (человек, который не купил, но обратился/оставил заявку/воспользовался бесплатным продуктом воронки продаж). Сколько охвачено пользователей, сколько можно еще охватить из целевой аудитории, какие этапы воронки продаж просели, как усилить предложение или вовлечь вновь прибывших подписчиков.
После того как этап тестирования завершится, можно будет говорить о расчетах бюджета на каждый месяц, ставить KPI по выполнению – в общем, вести уже полноценную рекламную кампанию и оценивать окупаемость рекламы для вашего бизнеса.
Но подобный анализ проводится после каждого периода, каждой рекламной кампании, каждого запуска нового проекта/акционной активности.
Так запускается и работает таргетированная реклама. Но это не единственный источник трафика для вашего бизнеса в соцсетях. В следующей главе мы поговорим о том, как работает еще один прием продвижения в социальных сетях – реклама у лидеров мнений, обсудим особенности маркетинга влияния и то, как блогеры стали неотъемлемой частью продвижения бизнеса в социальных сетях.
Глава 7. Маркетинг влияния

В этой главе разберемся с тем, как работает маркетинг влияния. Начнем с определения.
Маркетинг влияния, или influencer marketing, – это работа по продвижению бренда у популярных лидеров мнений. В социальных сетях это размещение рекламы у блогеров. Условно разделить их можно на крупных блогеров, микроинфлюенсеров и селебрити. Это условное деление позволяет распределять маркетинг по целям, затратам и целевой аудитории проекта.
Например: продвигать онлайн-школу по обучению и повышению квалификации спортсменов логично в аккаунтах знаменитых тренеров, известных спортсменов.
Товары без узкой направленности логично рекламировать у селебрити – там довольно разношерстная аудитория, без определенных интересов. Так, например, Labelcom – сообщество комиков на YouTube – записывает рекламные ролики, которые идут в качестве превью перед шоу:
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Шампунь от перхоти и услуги сотового оператора – логичная реклама товаров народного потребления

А вот Анна Семенович рекламирует услуги московского ателье «Мода Москвы»:
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Логичное решение – рекламировать услуги индивидуального пошива у звезды с нестандартными параметрами фигуры

Товары для мам и детей отлично заходят у блогеров-мамочек, а образование в сфере SMM – у лидеров мнений в этой же нише:
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Реклама образовательной платформы GeekBrains в телеграм-канале Саши Чижова, «ленивого SMM-щика»

Итак, мы видим как крупные и не очень бренды постоянно размещаются у лидеров мнений в социальных сетях. В чем причина такой любви к маркетингу влияния? Разберем основные преимущества рекламы у блогеров в соцсетях.

7 причин заказать рекламу у инфлюенсеров

1. Сила личной рекомендации кумира, безусловно, положительно влияет на доверие и лояльность потребителей.
2. Возможность получить обратную связь в комментариях от подписчиков блогера – то есть от своей целевой аудитории в том числе.
3. Отсутствие фиксированных цен: на рынке блогеров бизнесу доступны как дешевые, так и дорогие предложения. Выбор осуществляется на основе бюджета и на основе статистики инфлюенсера: можно заранее рассчитать стоимость охвата.
4. Реклама у блогеров позволяет расширить вашу базу посетителей профиля в Инстаграме* – наверняка будет много аккаунтов, которые иначе не смогли бы узнать о вас, ведь таргетированная реклама сейчас не работает в Инстаграме*.
5. Возможность заранее изучить позицию инфлюенсера при предварительном анализе аккаунта – соответствует ли миссии бренда позиция блогера.
6. Маркетинг влияния больше всего подходит для нативной рекламы при грамотной разработке текста.
7. Хорошо продуманные коллаборации позволяют проработать боли аудитории и сделать ваш продукт востребованным.
Почему же не всегда срабатывают промо-посты и окупаются вложения в инфлюенс-маркетинге? Маркетологи, предприниматели и SMM-щики часто пренебрегают этапом предварительной подготовки к размещению – не изучают блогеров на наличие целевой аудитории и не анализируют их профили в соцсетях.

Сбор аудиторий, создание креативов

Как находить блогеров – разберем самые популярные методы поиска инфлюенсеров в соцсетях.
1. Поиск по геопозиции. И это не обязательно страны или города. Вы можете найти точные локации (например, торговых центров), в которых появляется ваша целевая аудитория. Можно в поиске и попросту забить хештег места. Например, в Инстаграме* можно будет увидеть топ публикаций по хештегу и найти по ним самых популярных пользователей соцсети. В Фейсбуке* нужно зайти в Поиск – Места. А во ВКонтакте найти популярные группы и паблики лидеров мнений с определенным местоположением можно не только в поиске, но и с помощью парсеров. Например, в Pepper.Ninja можно указать не только страну и город, но и пол и возраст подписчиков группы/паблика. Хотите найти самые популярные? Поставьте галочку рядом с пунктом «Прометей»:



[image: ]


Укажите ключевые слова для поиска в своей нише, например: дизайнер, фотограф…

2. Поиск по определенным хештегам. Выше уже написали, что такой поиск хорошо работает в Инстаграме*. Но независимо от соцсети можно попробовать найти блогеров, например по таким хештегам, как: #личныйблог, #блогхудожника, #модельмосква, #блогдлямам и т. п.


[image: ]


В поиске во ВКонтакте можно указать даже число лайков и тип вложения к записи (фото, видео и т. п.)

3. Посмотрите, на кого подписаны блогеры, – скорее всего, они могут быть подписаны на таких же лидеров мнений в своей нише. Например, популярный женский коуч и психолог Елизавета Бабанова подписана на других коучей:
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В Инстаграме* проверить подписки легче всего

4. Умная лента соцсетей Твиттер, Фейсбук*, ВКонтакте, Инстаграм* может выдать вам похожих инфлюенсеров во вкладке «Интересное». В Твиттере это целых две вкладки – «Кого читать» и «Темы, актуальные для вас»:
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Достаточно подписаться на канал комика Дениса Чужого, как в ленте станут появляться и другие комики

Благодаря умной ленте в соцсетях вы можете видеть, кого комментируют лидеры мнений, на которых вы подписаны, – это тоже еще один метод поиска нужных блогеров для рекламодателя.
5. Обратите внимание на конкурентов – они наверняка похвастаются в профиле рекламой у блогера. Также вы можете найти, кто из блогеров упоминает аккаунт ваших конкурентов, – с помощью сервиса trendHERO:
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В разделе упоминаний можно увидеть, что учебный центр повышения квалификации «Движение» г. Москвы упоминают именитые спортсмены

6. Поиск в биржах блогеров или в телеграм-каналах. Из самых известных на рынке блогеров это: GetBlogger, EPICSTARS, LabelUp, StoriesGain. В Телеграме пока что из известных для подбора инстаграм*-блогеров чат «Бережок» от Ольги Берек и @easyprbot. Главное преимущество – возможность фильтрации для более точного поиска инфлюенсеров. Например, по охватам, тематике, числу подписчиков:
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В этом телеграм-канале только инстаграм*-блогеры, на биржах можно найти и блогеров из ВКонтакте и YouTube

7. Если вы уже ведете свой блог или блог компании, то наверняка вам уже писали инфлюенсеры – так делают и микро, и средние, и менеджеры крупных блогеров. Блогеры из входящих переписок могут быть, разумеется, подходящими вам и целям вашей рекламной кампании – или нет.



[image: ]


Предложение сотрудничать для аккаунта магазина элитной одежды для новорожденных в директе Инстаграма*

Независимо от выбранного вами способа поиска, необходимо удостовериться в том, что аудитория выбранного вами лидера мнений – ваша. Поэтому перед началом работы в маркетинге влияния у вас должен быть четкий портрет целевого клиента. Так будет легче понять, кого именно вы ищете.
Убедитесь в качестве аккаунта перед тем как оплачивать размещение. Рассмотрим три главных элемента, которые нужно проверить.
1. Контент – посмотрите о чем пишет блогер, как оформляет посты, основное его позиционирование. Согласитесь, странно рекламировать мясной ресторан у веганов. Посмотрите и изучите его рекламные активности, кого и как рекламирует. Если не умеет в натив, то не скрывает, что это рекламные посты. Рекламирует ли сомнительные продукты, как часто проводит розыгрыши.
2. Активность аудитории – оцените качество и количество комментариев, как относятся подписчики к тому, что транслирует блогер. В том числе можно оценить и реакцию подписчиков на рекламный контент. В Youtube вы можете сразу оценить число просмотров и реакцию пользователей на контент. В других соцсетях, например в Инстаграме* или во ВКонтакте, вы можете запросить данные об охватах публикаций. Здесь мы плавно переходим к последней, но значительной составляющей качества аккаунта…
3. Статистика – проверяем профиль в соцсети на накрутки, сомнительных подписчиков, имитацию активности и даже имитацию просмотров. Анализировать профиль по основным показателям статистики жизненно важно, ведь цель любого рекламного размещения – взаимодействие с живой аудиторией. Если же аккаунт наполовину или больше состоит из «мертвых душ», то вложения в такую рекламу попросту не окупятся.
Можно и нужно запросить статистику от самого блогера, но есть и такие, которые ее легко отфотошопят и подделают нужные цифры. Поэтому обратимся к инструментам для анализа:
• В биржах рекламы уже есть инструменты для анализа статистики тех блогеров, которые присутствуют на платформе.
• Есть специальные сервисы для анализа аудитории и оценки вовлеченности. Это trendHERO и Fikelike – работают с инфлюенсерами в Инстаграме*; расширение для GoogleChrome, VidIQ – для YouTube.
• Ручная проверка – заходим в аккаунт блогера и вручную оцениваем качество комментариев, изучаем профили подписчиков.
Чаще всего бизнес не имеет опыта или возможности самостоятельно подбирать и анализировать блогеров, поэтому он обращается к менеджерам по работе с блогерами или influence-маркетологам, blogger relations managers. Выбор за вами.

Договариваемся о размещении рекламы: какие нюансы следует помнить

Итак, самостоятельно или с помощью специалиста, вы выбрали блогера. Теперь разберемся с тем, как правильно договориться о размещении. Даже если переговоры будут вестись не вами, вы сможете проверить и уточнить у своего специалиста, как именно он работает с инфлюенсерами. Вот чек-лист:
• Вы подписали договор на размещение рекламы с блогером, где указали все условия по оплате и формату рекламы.
• Блогер получил ваше ТЗ на рекламу и согласен с ним, дал обратную связь.
• Вы обговорили точное время выхода рекламы и ее формат.
• Вы попросили не давать рекламные места вашим прямым конкурентам и указали, как долго будет длиться этот период, получили согласие инфлюенсера.
• Если реклама не вышла в назначенный срок, то блогер обосновал перенос и предупредил вас заранее или при отказе в публикации заплатил неустойку плюс вернул ваши деньги.
Надеемся, наши рекомендации и нюансы взаимодействия с блогерами облегчат вам работу или контроль над ее выполнением вашими сотрудниками. Маркетинг влияния до сих пор остается ведущим трендом в 2022 году и растет в глазах рекламодателей. Но есть и еще один важный фактор, влияющий на эффективность продвижения в соцсетях, – это работа бренда со своей аудиторией. Поэтому в следующей главе поговорим о работе с комьюнити.

Глава 8. Работа с комьюнити

О работе с комьюнити знают все, но не всё. Теоретически, нужно общаться, отвечать на сообщения, быть «главнокомандующим» фанатов бренда и так далее. Но без системности этого не всегда хватает для эффективной работы.
Давайте разбираться в вопросе подробнее. Начнем с небольшого ликбеза.

Что такое комьюнити?

Комьюнити – это сообщество единомышленников в социальной сети, на форуме и так далее.
Например: профессиональное комьюнити, комьюнити автолюбителей, цветоводов, поклонников бренда. Это ваша ЦА, которую вы подсадили на свой контент/товар, эмоции, которые он дает.
Общаться со своими подписчиками вы можете на любые темы, но соблюдая разумные границы.
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Вот пример поста аккаунта @pibo_dog, который посвящен воспитанию и дрессировке собак. В посте с итогами конкурса ребята допустили ошибки и честно признали это. Но зато они раздали скидки на популярный курс всем подписчикам, а после публиковали бесплатные материалы на темы, которые вызвали больше всего вопросов. Обратите внимание, потенциальные покупатели сразу начали писать под постом

Тут вам прогрев аудитории, повышение узнаваемости бренда, забота о клиенте и подписчике без вылизанных сухих постов с формальными отписками.
Конечно, стиль общения у каждого свой. Но что-то дерзкое выстрелит только при попадании в свою аудиторию. Например, «Аэрофлот» или «Абрау-Дюрсо» чего-то такого, как в посте ниже, себе не позволят =)
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В этом случае ник задает стиль общения популярного дизайнера

Оговоримся, что не разделяем на разные группы компании, блогеров или издания, о чем уже писали в 4 главе. Развернем мысль:

В любых обстоятельствах в Сети не существует вас как человека. Вы – бренд. Даже если рассказываете о своей жизни и путешествиях или ведете маленький аккаунт районной администрации.

При этом без поддержки аудитории вы будете никем. Чтобы ее получить, вам нужны:
• Комьюнити-менеджмент – грамотная работа с аудиторией от момента создания сообщества до генерации и публикации постов, определения будущих интересов пользователя и так далее.
• Комьюнити-менеджер – главный по общению с аудиторией и другим задачам. Конечно, в своем блоге им можете стать и вы сами, но крупному бренду придется нанимать отдельного специалиста.
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Для обработки сотни таких сообщений нужен отдельный специалист и специальный документ с набором ответов на самые частые вопросы
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Что дает бренду работа с аудиторией?

С ее помощью можно:
• Понять интересы ЦА. Вы можете публиковать десятки красивых и информативных постов, но без обратной связи это будет похоже на движение вслепую.
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В посте с выражением благодарности подписчикам Российская кинологическая федерация попросила писать обо всех волнующих вопросах. Если не знаете, на какую именно тему из сотни нужен пост, просто спросите – и вам ответят

• Быстрее прогреть аудиторию и заодно прорекламировать/продать что угодно. Ключевое здесь «быстрее». Чем больше вы заботились о подписчиках, тем быстрее они сметут нужный товар с полок.
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Блогер и бренд могут обмениваться аудиторией при помощи совместных мероприятий и взаимопиара. В этом случае кто-то уже решил, что такая помада нужна «вот прям щас»



[image: ]


Вот пример из сообщества издательства «Азбука-Аттикус» в ВК. За выходом новых изданий следят все книголюбы. Комьюнити-менеджер дает точную информацию о планах, возможности приобретения книг и тушит пожары негатива, возникшие из-за задержек

• Быстро повысить узнаваемость бренда. Если вспоминать, то только о легендарных кейсах. Вот партизанский аккаунт «Пышечной» от агентства Setters, который влюбил в себя аудиторию.
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Повторить успех ребят мечтают многие. Тогда о об авторе аккаунта говорили все. Проект привел компании много клиентов «МегаФона», Urban Decay, STREET BEAT

Например, в аккаунте самого агентства есть контент, который бесит каждого второго:
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Повышать активность можно и бородатыми постами в стиле Одноклассников

• Продемонстрировать вашу экспертность. Отвечайте на вопросы простых пользователей и профессионалов.
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Например, почему вы делаете именно так, а не иначе

Или вы можете сформировать сообщество профессионалов, помогая им. Например, паблик ВК VetRg посвящен ветеринарной телерадиологии. Автор не просто выкладывает на общий суд, но и бесплатно расшифровывает снимки специалистов, дает уточнения по каждому случаю. То есть использует пользовательский контент по максимуму.
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В благодарность авторы принимают донаты

А самые интересные находки выкладывают в свой аккаунт в Инстаграме*.
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Такое поймут не только профессионалы. Число лайков заставляет задуматься о мистике =)

Если обратить внимание на подписки сообщества ВК, то можно понять, что ребята рекламируют медицинское оборудование конкретной компании. Как вам такой способ подсадить аудиторию на свой контент?

Что относят к работе с аудиторией

Давайте рассмотрим каждый из этапов на примере работы с сообществом с нуля.
1. Создание сообщества. Возможно, в связке с SMM-менеджером. Комьюнити-менеджер вместе с ним создает и оформляет сообщество с нуля, пишет правильные тексты в описаниях или полностью меняет унылый паблик компании на что-то более яркое, с эмоциями и заботой о пользователе.
2. Формирование сообщества. Работа непосредственно с подписчиками или потенциальными подписчиками на начальном этапе: анализ ЦА, ее предпочтений, комментариев, запросов. Корректировка контент-плана, публикация контента в нужное время и по нужному поводу, правильные комментарии под постами коллег или конкурентов. И одновременно трансляция ценностей бренда, решение проблем пользователя, мотивация обсуждений, проведение коллективных активностей и так далее.
3. Поддержание активности сообщества. Даже если после всех стараний подписчиков всего сто. Ответы на вопросы пользователей в личных сообщениях и публичном пространстве, консультации, создание креативов, конкурсов и других привлекательных оберток для акций и активации аудитории.
4. Поддержание здоровой атмосферы сообщества. Отработка негатива, удаление троллей и комментариев, которые нарушают правила сообщества, пресечение формирования кружков по интересам для коллективного хейта и так далее.
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После обвинения в воровстве фото в аккаунте Абрау-Дюрсо среди пользователей разгорелся жаркий спор, но все удалось уладить

5. Анализ комментариев и реакций пользователей. Поможет понять, что понравилось аудитории, а что – нет, что нужно дать еще раз, а чего больше никогда не повторять. Если у вас есть сложности с выбором тем, то анализ реакций поможет выбрать правильное направление и стиль подачи.
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Отслеживание подобных реакций поможет разнообразить контент-план

6. Прогрев аудитории (плюс вовлечение в воронку продаж новичков и так далее). При анализе комментариев и ответах на них, публикации контента.
7. Генерация пользовательского контента при помощи активностей. Он станет лучшей рекламой для вашего бренда. О создании пользовательского контента мы уже писали в нашем блоге.

О вовлеченности можно узнать больше из статьи «Кейс: повысили вовлеченность в соцсетях без конкурсов».



[image: ]


Например, можно продвигать хештег, с помощью которого пользователи будут делиться фотографиями и достижениями карантинного периода

Подробнее о работе хештегов читайте в статье «Как это работает: хештеги в Инстаграме* 2022».

Стоит отметить, что продвижение через хештеги в Инстаграме* – это эффективный бесплатный способ продвижения в условиях отсутствия в соцсети возможности использовать таргет. О том, как специалисты используют способ подробно в материале «Хештеги для Reels в Инстаграме*».

Делать все это можно как самостоятельно, так и при помощи комьюнити-менеджера. Главное при этом – транслировать ценности бренда, сохранять его голос и управлять вашей аудиторией. В какой-то момент вы/специалист превратитесь и в личного психолога, который прекрасно знает свою аудиторию и знает, что ей нужно. Пользователь должен знать, что вы всегда рядом и готовы помочь, ответить или подарить эмоции.

Важно! В зависимости от вашей тематики, финансовой ситуации и бизнес-целей при продвижении в социальных сетях нужно выбрать конкретные направления, которым вы будете уделять больше внимания, и не тратить силы и средства на то, что пока рано делать без большого количества подписчиков, так как это не принесет желаемого результата. Если вы пока не знаете, на что тратить силы, вам поможет статья «С чего начинать продвижение бренда: блог vs соцсети».

Чего делать нельзя

Есть ошибки, которые аудитория не простит.
• Проявление своих эмоций (специалиста или владельца бренда). Помните, вы – бренд, поэтому никого никуда посылать нельзя, даже если очень хочется. Интернет помнит все, мимолетная вспышка гнева может стоить вам бизнеса.
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У Оксаны Самойловой «терки» с аудиторией – нормальное явление

• Слишком большая свобода специалиста, который управляет вашим аккаунтом. Он тоже человек и может сорваться. Кстати, в англоязычном интернете на вот таких «нерадивых специалистов» сваливают все сливы будущих релизов в сфере бьюти.
• Трансляция негатива или агрессия в вашем контенте и комментариях. «Мы все умрем», «так отпишитесь и не читайте» и так далее не должны появляться в вашем аккаунте.
• Молчание. Отвечать на вопросы и комментарии через три недели или не отвечать вообще – дурной тон. Поступая так, вы снижаете эффективность контента до нуля.
• Подача недостоверной информации. Фейки или непроверенные данные – табу.

Работа с аудиторией уникальна для каждого проекта, потому что она зависит от множества компонентов: позиционирования, грамотного анализа ЦА, генерации контента и так далее. Каждый проект требует индивидуального подхода.

Поэтому в следующей главе мы расскажем вам о выборе инструментов для эффективной работы в SMM.

Глава 9. Выбор инструментов для SMM

А можно вообще без инструментов?


Вообще – можно, но долго, нудно и грустно. Часть инструментов из арсенала SMM-специалиста просто ускоряют и делают более приятной рутину, например планировщики постов с кросспостингом во все соцсети. В принципе, можно обойтись и без них. И кое-кто на первых порах обходится, пока проектов, постов и работы в целом немного. Другие инструменты предназначены для того, что сделать вручную либо вообще невозможно, либо это настолько долго, что ну его. Сюда относятся, например, генераторы случайных чисел и мониторинг упоминаний. Без них обойтись точно не получится.
И даже те, без которых в целом можно, в итоге помогают работать меньше, а делать больше. Поэтому советуем освоить и применять.
Пара оговорок, прежде чем перейти к самим инструментам:
• В этой главе мы вспомним максимум сервисов, которые могут пригодиться в работе SMM-специалиста. Это не значит, что вы должны обязательно использовать их все.
• Мы не будем затрагивать общие для многих digital-профессий инструменты – планировщики задач, конструкторы майнд-карт, тайм-трекеры и т. д., чтобы не раздувать главу. Здесь говорим только об инструментах, которые помогают непосредственно в SMM.

Какие инструменты пригодятся SMM-специалисту

SMM-инструментов на рынке много. Как и в любой динамичной сфере, здесь постоянно автоматизируются всё новые процессы, появляются новые сервисы, старые развиваются или уходят. Чтобы структурировать информацию, сгруппируем существующие сервисы по задачам, которые они решают.

Планирование постов

Здесь помогают сервисы, в которых можно создать посты на неделю вперед для нескольких соцсетей сразу. Обычно поддерживают функцию автопостинга и кросспостинга, что экономит время и помогает ничего не забыть. Особенно актуально, когда нужно размещать 2–3 поста в день для нескольких проектов сразу.
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Планирование поста в SMMplanner

Если вы ведете одну страницу в Инстаграме* и размещаете три поста и пять сторис в неделю, вроде бы планировщик и не нужен. Однако у таких сервисов могут быть другие функции, которые помогут сэкономить время и сделать работу более качественно, например встроенные редакторы изображений.
Чтобы планировщик постов принес максимальную пользу, он должен уметь:
• работать с несколькими соцсетями одновременно, лучше – со всеми, которые вы ведете;
• постить сторис в Инстаграме* и во ВКонтакте;
• публиковать подготовленные заранее посты, причем в разных соцсетях – в разное время, а также удалять посты;
• постить тексты, изображения, GIF, видео;
• редактировать изображения и/или иметь интеграцию с онлайн-редактором;
• добавлять в посты геометки, аудиозаписи, ссылки, опросы;
• создавать полноценный контент-план и планировать гармоничную ленту;
• предоставлять доступ к проектам нескольким пользователям;
• добавлять водяной знак на картинки;
• отправлять уведомления о публикации.
Ну и конечно же маст хэв – качественная техподдержка, которая поможет разобраться с работой сервиса и исправить ошибки.
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Соцсетей много, планировщик – один

Это, пожалуй, необходимый минимум. Большинство этих возможностей есть у:
• SMMplanner – от 0 руб./мес.;
• NovaPress Publisher – от 150 руб./мес.

Парсинг аудитории

Эта задача из разряда тех, которые вручную не сделаешь. Вряд ли кто-то будет всерьез руками копировать подписчиков тематических групп, а потом вручную проверять, подписаны они только на эту страницу или на несколько.
Парсеры собирают аудиторию, отвечающую заданным критериям, чтобы впоследствии вы могли настроить на нее рекламу. Отчасти такая возможность есть во встроенных рекламных кабинетах соцсетей. Например, ВКонтакте позволяет нацелиться на родителей детей определенного возраста. Однако парсеры позволяют собрать более четко очерченную аудиторию – тех, кто подписался недавно, друзей и родственников будущих именинников и т. д.
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Так выглядит интерфейс парсера

При выборе парсера смотрите, чтобы он умел:
• работать с теми соцсетями, в которых вы запускаете таргетированную рекламу;
• отсеивать «ненужных» пользователей – ботов, офферов, мертвые неактивные аккаунты;
• отбирать пользователей по множеству параметров одновременно – пол, возраст, география, интересы, подписки на сообщества, друзья и родственники и т. д;
• отслеживать действия за определенный период и собирать только активных пользователей.
Кроме того, у парсера должен быть подходящий тариф, чтобы не переплачивать за ненужные возможности.
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Пример гибкой тарифной политики сервиса для парсинга аудитории

В большинстве старых парсеров, которые давно на рынке, можно найти каталог готовых баз, которые собрали другие таргетологи и продают или отдают бесплатно.
Парсеры, которые хотя бы частично имеют такие возможности:
• Pepper.Ninja (ВКонтакте, Фейсбук*, Инстаграм*) – от 490 руб./мес.;
• Segmento Target (ВКонтакте, Инстаграм*, Одноклассники) – от 399 руб./мес.;
• Церебро Таргет (ВКонтакте) – от 1225 руб./мес.;
• Target Hunter (ВКонтакте, Инстаграм*) – от 18 руб./день.

Создание визуального контента

Инстаграм* не существует без визуального контента, но его значение трудно переоценить и в других соцсетях. Когда листаешь ленту ВКонтакте или Фейсбука*, первое, что бросается в глаза, – это визуал.
Хорошо, если на проекте есть дизайнер, который делает крутые иллюстрации в Photoshop или Figma, а видеопродакшн поставлен на поток. Однако, даже если так, дизайнер может выпасть из колеи, и тогда придется как-то выкручиваться.
Для таких ситуаций существуют онлайн-редакторы и конструкторы – интуитивно понятные сервисы, которые позволяют создавать несложные, но эстетичные картинки и видеоконтент для соцсетей. Их главное преимущество в том, что, в отличие от Photoshop или Sony Vegas, здесь не нужно долго учиться, чтобы получить хороший результат.
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Создаем визуал для Инстаграма* из шаблона

Идеальный визуальный помощник SMM-менеджера умеет:
• базово редактировать изображения – обрезать, изменять размер, поворачивать, кадрировать, добавлять текст, линии, стрелки и другие формы;
• применять фильтры и фотоэффекты;
• создавать изображения нужного размера и формата для разных соцсетей;
• делать коллажи из нескольких изображений;
• добавлять к иллюстрациям иконки, значки, стикеры из собственной коллекции и загрузок пользователя;
• создавать изображения с нуля или из коллекции шаблонов.
Все то же самое можно отнести к видеоконструкторам, добавив возможность настраивать длительность отдельных кадров, добавлять собственные аудиофайлы или звуковые дорожки из коллекции.
Для продвинутых пользователей пригодятся работа со слоями, цветокоррекция и другие «фотошопные» возможности.
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Немного урезанный онлайн-аналог Photoshop

Всё или почти всё из этого умеют:
• онлайн фоторедактор Pixlr – от 0 руб./мес.;
• редактор «Холст» в SMMplanner – от 0 руб./мес.;
• видео-конструктор Supa – от 0 руб./мес.;
• графический онлайн-сервис Piktochart – от 0 руб./мес.

Построение отчетов

Независимо от того, работаете ли вы на фрилансе или в штате конкретной компании, есть клиенты или руководство, которым нужны отчеты. И важно, чтобы они были наглядными, понятными, лаконичными и презентабельными.
Конечно, сделать красивый отчет по SMM можно и в Google Таблицах, если время позволяет. Вот только делать его заново придется каждый месяц (или другой отчетный период), а с ростом нагрузки времени на это остается все меньше. Поэтому многие специалисты используют специальные инструменты для создания динамических отчетов.
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Процесс создания отчета в DataFan

Принцип у них примерно одинаковый – вы один раз подключаете источники данных, настраиваете отчет с нужными таблицами, показателями и графиками, а данные впоследствии подтягиваются и обновляются автоматически. Некоторые сервисы даже позволяют настроить расписание отправки – например каждый месяц первого числа отчет со свежими данными за предыдущий месяц отправляется на почту клиенту.
Выбирая инструмент для построения отчетов, убедитесь, что он:
• работает со всеми нужными соцсетями и автоматически собирает данные;
• позволяет создать отчет из шаблона или с нуля;
• поддерживает динамические отчеты с автоматически обновляющимися данными;
• позволяет экспортировать отчеты в Excel, Google Таблицы, Google Data Studio, Microsoft Power BI или хотя бы PDF.
Для подготовки клиентских отчетов можно использовать:
• DataFan – от 0 руб./мес.;
• Reportkey – от 800 руб./мес.

А еще можно научиться работать с Google Data Studio и настраивать динамические отчеты там.

Также возможность подготовки кастомных отчетов есть в некоторых аналитических сервисах. Давайте посмотрим.

Анализ данных

SMM – направление интернет-маркетинга, а значит без анализа и аналитики здесь никуда. Конечно, главный инструмент для решения аналитических задач – голова SMM-специалиста. Только она может найти взаимосвязи и сделать правильные выводы.
Однако для сбора и структурирования данных, подсчета параметров и показателей, на основе которых мы будем делать выводы, нужны специальные сервисы. И тут вручную мало что можно сделать.
В SMM аналитические инструменты используются для анализа:
• целевой аудитории;
• конкурентов;
• статистики своих сообществ и рекламных кампаний.
Многие сервисы умеют всё это одновременно – и статистику своих проектов оценить, и за конкурентами в тематике подсмотреть, и характеристики подписчиков собрать.
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Пример отчета по SMM с сайта сервиса JagaJam

Чтобы с аналитическим инструментом было удобно работать, выбирайте тот, который:
• работает со всеми соцсетями, которые вы ведете;
• собирает базовые показатели по всем соцсетям в одно окно – прирост подписчиков, охваты, активность, вовлеченность;
• собирает статистику по таргетированным кампаниям;
• интегрируется с Google Analytics, чтобы отслеживать действия пользователей и конверсии на сайте после перехода из соцсетей;
• позволяет построить кастомные отчеты;
• поддерживает выгрузку данных в Excel или Google Таблицы;
• позволяет проанализировать свою статистику, конкурентов и целевую аудиторию в одном сервисе;
• выдает отчеты за любой промежуток времени.
Большинство из этих возможностей есть у:
• DataFan – от 0 руб./мес;
• Popsters – от 0 руб./мес;
• Livedune – от  0 руб./мес;
• JagaJam – от 757 руб./мес.

Мониторинг упоминаний

Продвижение в соцсетях не ограничивается своими площадками. О бренде могут писать в тематических пабликах, на личных страницах, в аккаунтах блогеров. И хорошо, если пишут. Одна из задач SMM-специалиста – стимулировать такие посты.
Но даже если эти упоминания не ваша заслуга, вы должны о них знать. Неважно, что это – хвалебная ода или жесткая критика. И на то, и на другое нужно отвечать, чтобы управлять репутацией, формировать лояльность, быть на виду.



[image: ]


Очевидно, Совкомбанк мониторит упоминания, в том числе на личных страницах пользователей

Если SMM-менеджер будет каждый день вручную забивать название бренда в поиске по новостям и хештегам в пяти соцсетях, времени на контент-план и настройку кампаний не останется. Поэтому здесь специальные инструменты незаменимы.
Вот несколько критериев, которым может отвечать подходящий инструмент для мониторинга:
• работает со всеми соцсетями, которые вы ведете;
• мониторит упоминания по словам, хештегам, геометкам, логотипам и изображениям;
• определяет тональность упоминания – позитивная, негативная, нейтральная;
• поддерживает совместный доступ;
• экспортирует данные в электронные таблицы, PDF и другие форматы;
• позволяет отвечать в соцсетях прямо из интерфейса сервиса мониторинга;
• интегрируется с helpdesk-сервисами и/или CRM-системами;
• автоматически анализирует аудиторию, выявляет тренды в медиаполе, строит отчеты.
Весь или почти весь функционал есть у:
• YouScan – от 35 000 руб./мес.
• Brand Analytics – от  27000 руб./мес.

Для тех, кому не нужно так много функций, есть бесплатный русский сервис Babkee, который позволяет собирать до 3000 сообщений в месяц для двух объектов мониторинга.
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Возможности бесплатного сервиса Babkee

Автоматизация конкурсов

Конкурсы, викторины, квесты – неотъемлемая часть работы SMM-специалиста. С помощью них мы привлекаем подписчиков, повышаем активность в сообществе и вовлекаем потенциальных клиентов в коммуникацию с брендом. Независимо от того, какую именно активности вы проводите, вам нужно выбрать победителя. Чтобы у подписчиков и участников не было сомнений в честности, делают это обычно с помощью специальных сервисов.
Конкурсных механик много, поэтому выбирать инструмент стоит исходя из того, какую активность вы предложили пользователям и по каким критериям выбираете победителя. Сейчас на рынке есть:
• Генераторы случайных чисел – выбирают одного или нескольких победителей по комментариям, лайкам, репостам, хештегам, упоминаниям, геометкам. Некоторые инструменты могут сразу проверять победителей на подписку, регион и другие параметры, которые вы установили в качестве требований.
• Сервисы для мониторинга активности – в течение заданного времени мониторят активность подписчиков – комментарии, лайки, репосты. За каждую активность начисляются баллы, формируется рейтинг. Один или несколько подписчиков, которые набрали больше всего баллов, получают призы. Промежуточные итоги конкурса с аватарками лидеров часто отображаются на динамической обложке страницы.
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В RandStuff можно проверить подписку, выбрать механику и количество победителей
Вот несколько инструментов:
• RandStuff – бесплатно;
• DynamicCover – 180 руб./мес.

Сокращение ссылок

Пример мелкой рутинной задачи, которую невозможно решить вручную без специальных сервисов.
Не сокращать ссылки вовсе зачастую тоже не вариант – зашить их в анкор нельзя, а длинные URL выглядят монструозно и отпугивают пользователей. Если же к ним еще и UTM-метки надо добавить – вообще мрак. Поэтому без сокращателей никуда.
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Иногда несокращенная ссылка выглядит вообще жутко

Выбирая инструмент, обратите внимание, чтобы:
• сокращенные ссылки открывались у всех, независимо от устройства, браузера и провайдера;
• можно было задать короткое имя вместо бессмысленного набора символов;
• сокращенная ссылка оставалась рабочей всегда;
• созданный шортлинк можно было опубликовать во всех нужных соцсетях – так, например, Фейсбук* ругается на ссылки, сокращенные через встроенный инструмент ВКонтакте.
Также удобно, когда внутри сокращателя по всем ссылкам собирается статистика кликов. Особенно важно, если вы не отслеживаете переходы по UTM.
Вот несколько подходящих инструментов:
• To.click – от 450 руб./мес.;
• Lnnkin – от 0 руб./мес.;
• Rebrandly – от 0 руб./мес.

Телеграм-боты

Ну и наконец, помимо целых сервисов и программ в арсенале SMM-специалистов – десятки Telegram-ботов, которые помогают автоматизировать рутину и делают работу приятнее.
В отличие от предыдущих пунктов, в которых мы рассматривали инструменты, работающие плюс-минус одинаково, Telegram-боты решают самые разные задачи. Поэтому здесь мы просто приведем несколько наиболее популярных инструментов и кратко расскажем, что они делают:
• @text4instabot – помогает оформлять посты для Инстаграма*, считает символы и хештеги.
• @smmgenabot – собирает хештеги по слову, картинке и у конкурентов, находит лучшее время для постинга, удаляет фон с фото.
• @datafan_bot – формирует отчет по анализу телеграм-канала (средние охваты, ER, ER View, прирост подписчиков, количество рекламных постов за 30 дней и другие) и подбирает время постинга.
• @instasavegrambot – сохраняет фото и описания из постов и аккаунтов в Инстаграме*.
• @TGStat_Bot – присылает статистику телеграм-каналов.
• @TypograferBot – расставляет символы типографики в текстах.
• @getlikersbot – подводит итоги конкурсов в Инстаграме* по лайкам.
• @getcombot – подводит итоги конкурсов в Инстаграме* по комментариям.
• @getpapabot – выгружает подписчиков из Инстаграма*.
Ботов на самом деле намного больше. Правда, большинство из них предусмотрены для работы в самом Телеграме – отложенного постинга, разметки постов, сбора статистики и поиска каналов.



[image: ]


Ботом для оформления постов в Инстаграме* я пользуюсь чаще всего

Критерии выбора инструментов

Одну и ту же задачу в SMM можно решить десятками разных сервисов. Правда, чтобы сэкономить время, избежать ошибок и сделать работу приятнее, а не наоборот, важно правильно выбрать инструмент. Вот несколько рекомендаций, которые помогут сделать выбор.
Ищите многофункциональные инструменты. Когда вы можете из одного интерфейса отправить посты в Фейсбук*, ВКонтакте и Инстаграм*, запостить сторис и спланировать визуальную ленту, это экономит время и помогает ничего не забыть.
Например, в описании инстаграм*-профилей можно часто встретить сервис мультиссылок. Он значительно облегчает работу.
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Обращайте внимание на соцсети, с которыми работает сервис. Если вы ведете Телеграм, ВКонтакте, Инстаграм* и Фейсбук*, важно чтобы планировщик или аналитический сервис поддерживал их все. Иначе придется плодить инструменты, а это отнимает время, а не экономит его.
Изучите условия конфиденциальности и возможности безопасности. Особенно если данные, которые вы передаете в сервис, могут заинтересовать мошенников или недобросовестных конкурентов. Шифрование, двухфакторная авторизация и разграничение прав доступа помогут защитить их.
Интеграции. Часто данные, полученные в одном сервисе, нужно передать в другой – например отчеты из DataFan в Google Data Studio. Другой пример – удобно воспользоваться возможностями одного сервиса в интерфейсе другого – сделать отчет в DataFan, не выходя из SMMplanner. Такие интеграции дополнительно ускоряют рабочий процесс.
Репутация в среде SMM-специалистов. Это, пожалуй, один из самых важных критериев. О полезных, удобных и надежных инструментах говорят. Их рекомендуют, вокруг них собирается комьюнити. Поэтому, когда вы решили выбрать тот или иной сервис, почитайте, что о нем говорят в сообществах специалистов.
Ну и главное – выбирая инструменты, отталкивайтесь от целесообразности. Если вы ведете небольшое сообщество локального бизнеса во ВКонтакте, такой мощный инструмент работы с репутацией, как Brand Analytics, вам точно ни к чему.
В следующей главе мы подробно поговорим про отчетность и аналитику. Разберемся, как понять, работает ли SMM и если не работает, то почему.

Глава 10. Отчетность и аналитика

Итак, мы уже разобрались, какие направления работы охватывает SMM, какими скиллами должен владеть SMM-щик и с какими инструментами уметь работать, а главное – как выбрать и поставить основные цели для стратегии продвижения в социальных сетях. В этой главе SMM handbook мы разбираемся, в каком виде сдается отчетность по SMM, на что обращать внимание при анализе метрик и какие показатели важно отслеживать и требовать от исполнителей.
В качестве сервиса для отчета и аналитики рекомендуем использовать DataFan.

Что должно быть в отчете: отличия статистики от аналитики

Пишете вы или создаете отчет по SMM, просто данных таблиц по направлениям работы недостаточно. Даже если вы все замерили и заполнили подробные таблицы данными статистики, цифры без интерпретации – ничто. Необходимо проанализировать полученные данные, сделать выводы об эффективности проведенных мероприятий и действий в аккаунте / на странице, дать рекомендации и скорректировать дальнейшие действия.
В хорошем отчете мы напишем / вы получите:
1. Степень достижения поставленных целей (например, в процентном соотношении).
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Так, например, можно определить, насколько выполнен или перевыполнен план за каждый период для аккаунта

2. Рост или спад определенных показателей.
Обычно делается в сравнении между периодами. Либо – в сравнении с конкурентами. Чаще всего сравнивают периоды рекламных кампаний или ежемесячную отчетность. По моему опыту, для нового проекта должно пройти минимум 3 месяца, прежде чем делать хоть какие-то выводы. Но анализ данных за короткий период возможен, например на каких-то более узких метриках.
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Пример динамики аккаунта: оцениваю прирост аккаунта клиента в сервисе Livedune среди блогеров – не чаще чем раз в 3 месяца

3. Возможные причины динамики (и отрицательной в том числе, не только положительной).
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Пример анализа данных статистики за месяц

4. Сопоставление метрик с результатами продаж. Вот так может выглядеть сводная таблица отчета:
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Естественно, для каждого бизнеса будут свои метрики, которые зависят от типа реализуемых товаров или услуг. На примере – работа в сфере онлайн-образования

5. Также в отчете могут присутствовать какие-то характерные, особенные метрики социальной сети:
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Так, например, при внедрении нового формата публикаций – прямых эфиров – в отчет внесли метрику «Просмотр эфиров»

Функционал социальных сетей постоянно обновляется, а это значит, что отчетность в SMM очень гибкая, подстраиваемая под задачи бизнеса и жизнь компании. Выше мы уже описали сервисы для анализа и отчетности, используйте один или несколько – их разработчики наверняка в курсе всех нововведений в социальных сетях и держат руку на пульсе, облегчая жизнь бизнесу.



[image: ]



Основные метрики в SMM: на что смотреть бизнесу

Итак, углубимся в отчет – что анализировать при продвижении в социальных сетях в 2023 году? Посмотрим, за что вы можете взяться как подрядчик в SMM или что можно потребовать от специалистов, если вы заказчик.

1. Подписчики.
Раньше метрика была основным показателем эффективности работы SMM-щиков. С появлением умных лент в социальных сетях Фейсбук*, Инстаграм*, ВКонтакте контент стал показываться с учетом персонализированных интересов. То есть каждому пользователю – своя лента. И поэтому и без того скромные охваты в сообществах стали падать. По сути, чем чаще пользователь взаимодействует с контентом страницы в соцсетях, тем выше шанс, что он увидит посты сообщества в ленте. Уже не так эффективен частый постинг, коим на заре становления SMM спасались аккаунты.

Важно! Помните, что часть аудитории со временем может отписаться. Нормальный отток, по моим наблюдениям, например в Инстаграме*, в день не превышает 1 процента от числа подписчиков аккаунта при условии постоянного трафика.

Плюс всевозможные сервисы по накруткам и ботам сделали метрику «рост подписной базы» ненадежной – все проверяют теперь качество страниц и аккаунтов на другой показатель, а именно…

2. Вовлеченность.
ER (Engagement Rate, уровень взаимодействия, вовлечения) – это показатель, отражающий, как часто аудитория вашего аккаунта в соцсетях взаимодействует с публикациями. Есть условный ER, который считается от общего числа подписчиков, и есть ER reach – означает процент вовлеченных от охваченных. Чем выше показатель ER, тем интереснее посты подписчикам – то есть они ставят лайки, пишут комментарии, сохраняют, делятся вашими публикациями с друзьями и подписчиками. Учитывая написанное выше, логично предположить, что особое внимание стоит уделять именно показателю ER reach. При этом измерение этой метрики вы должны разделять – отдельно для платного, то есть рекламного, охвата и отдельно – для бесплатного, органического. И поэтому следующий важный KPI для продвижения в социальных сетях – это…

3. Охваты.
Важней, чем эта метрика, в SMM, пожалуй, и нет. Охват поста, охват рекламы (вместе с низкой ценой охвата), средний охват аккаунта за месяц… Самое главное, что нужно понимать бизнесу при продвижении в социальных сетях, – это то, что вы ВСЕГДА будете платить за охваты – даже у тех подписчиков, за привлечение которых уже заплатили. Если, конечно, вас не устраивает охват в 10–20 % (это при хорошем раскладе) от всей аудитории подписчиков. Именно поэтому каждый год мы слышим стоны SMM-щиков и комьюнити-менеджеров о том, как «падает органика» – то есть бесплатные охваты. Такое положение дел, разумеется, больше всего связывают с «жадностью» самих площадок. Ведь хозяева социальных сетей заинтересованы в том, чтобы у рекламодателей была постоянная потребность в рекламе, все их вложения в увеличение взаимодействия с пользователями означают прибыль для самой соцсети.

4. Число упоминаний бренда.
Определяется по хештегу или отметкам аккаунта среди других пользователей. Метрика тесно связана с направлением работы по стимуляции пользовательского контента – UGC. Естественно, зависит и от качества продукта / контента страницы / имиджа бренда. Чем охотнее пользователи делятся информацией о вас или «расшаривают» ваш контент, тем выше узнаваемость бренда в социальных сетях. Естественно, оценивается не только численный, но и качественный характер упоминаний – негативный/нейтральный/положительный.

5. Трафик на сайт. Измеряется с помощью систем веб-аналитики (выше уже писали о них).

Важно! Просто клики по ссылкам в рекламе или постам никакой пользы не приносят, кроме того, что красиво смотрятся в отчете. Нужно отслеживать именно переходы на сайт. Кроме того, важной метрикой является время, проведенное пользователем на сайте, ведь целевая аудитория, заинтересованная в услугах/товаре, будет внимательно изучать ваше предложение.

6. Число лидов и заявок, целевых действий и их цена.
Если ваш продукт продается в соцсетях, отслеживайте, во сколько вам обходится привлечение клиентов на каждом этапе воронки продаж. Эти метрики чаще актуальны только в разделе трафика, контентная стратегия обычно работает на имиджевую и экспертную составляющую.



[image: ]



7. Продажи.
Да, считать прибыль и окупаемость рекламы важно. Но обработка заявок не лежит на SMM-щике, чаще всего обращения клиентов закрывает отдел поддержки и продаж. Это значит лишь то, что отвечать за доведение клиента до сделки SMM-щик не может. А еще он не может брать на себя ваши предпринимательские риски. Он не владелец бизнеса. Не ведет сделки. Не общается с клиентами по телефону. Именно поэтому не бывает и не может быть SMM за процент от продаж.
Если вы SMM-щик и получаете такое предложение, отказывайтесь. Если вы бизнесмен и вам хочется предложить такое специалисту, не рискуйте. Профессионалы откажутся, они ценят свой труд и понимают, за какие метрики могут отвечать. На такое могут согласиться только очень неопытные новички – и поэтому никто не даст гарантии, что вы «сэкономите». Может статься, что рекламный бюджет будет слит по неопытности и экономия на оплате специалиста не спасет ситуацию.
Именно поэтому в следующей главе мы с вами узнаем, почему 90 процентов вакансий на рынке SMM неудачные и как правильно искать подрядчиков на работу.

Глава 11. Советы по поиску SMM-специалистов

Прежде чем начать поиск SMM-специалиста, компания должна определиться, зачем ей нужно вести соцсети. Направления всего два:
а) для генерации лидов, которые отдел продаж будет конвертировать в клиентов;
б) для присутствия в интернете, чтобы повышать узнаваемость бренда.

В основном соцсети использует для продаж малый и средний бизнес. Крупный же бизнес и корпорации редко продают напрямую – для них соцсети становятся инструментом влияния. Но самое главное, владелец бизнеса должен понимать, как устроен SMM.

Как найти SMM-специалиста

SMM как отдельное направление в маркетинге все еще не преподают в университетах, поэтому стандарта в знаниях нет. Важными становятся только опыт и скиллы. Сертификат об окончании курса в онлайн-школе – это, конечно, хорошо, но SMM-щика характеризует не корочка, а его кейсы, рекомендации и личные способности.

Постоянно выходят новые инструменты, меняются тренды и появляются соцсети (например, взрывной рост популярности ТикТока). SMM-щик должен быть в курсе и как минимум – в своей сфере. Поэтому, например, таргетолог с аттестацией от Фейсбука* вынужден пересдавать диплом каждый год – принципы таргета вечно меняются и нужно уметь с ними работать.

На что важно обратить внимание заказчику при поиске SMM-щика:
• Релевантный опыт в сфере бизнеса работодателя. Если SMM-щик вел аккаунты салонов красоты, то он подойдет для вашего барбершопа (скорее всего). Но вряд ли потянет социальные сети автосалона, фабрики или киностудии. В идеале опыт SMM-щика как минимум совпадает со сферой деятельности бизнеса работодателя.
• Знание текущих трендов соцсетей. Если SMM-щик говорит, что ТикТок – это что-то непонятное, а мемы в соцсетях не нужны, то он не понимает, как устроены интернет и соцсети. Вряд ли это хороший специалист.
• Грамотность. Это не про лишние запятые и опечатки. В соцсети приходят не для того, чтобы читать вылизанные тексты, а за развлечением или отдыхом. Грамотность – это когда SMM-щик понимает, зачем нужен контент в соцсетях, как он устроен и какие результаты может дать.
• Никто не дает четких гарантий. Маркетинг – инструмент, а не волшебная палочка. Если SMM-щик говорит, что гарантирует подписчиков по 5 рублей и 100 клиентов с таргета, то он юлит. Правильно давать не цифры, а показывать эффективность: если мы вложим N-средств, то получим процент роста Z.

SMM – понятие комплексное. В него входит комьюнити-менеджмент, таргетинг, администрирование, копирайтинг. Один работодатель отдает под ключ сайт, соцсети и даже обработку входящих звонков от клиентов. Другой дает в управление только контент в Инстаграме*, а таргетолог и дизайнер остаются на фрилансе в другой точке страны.

Поэтому навыки у SMM-специалистов тоже разнятся. В идеале, конечно, SMM-щик умеет делать все: настраивать таргет, делать текст, создавать фотоконтент, проводить аналитику и «уметь в коммуникации». Для маленького проекта (местный барбершоп, гончарная мастерская, флористика) это нормально. Но для крупного (сеть магазинов, автосалон, супермаркет) одного человека недостаточно. Поэтому SMM-специалист часто становится руководителем целого отдела: заказывает тексты у копирайтеров, креативы у дизайнеров и рекламу у таргетолога. Сам же он занимается аналитикой, контролем исполнителей и комьюнити-менеджментом. На все это нужен бюджет.

Итак, про что важно помнить:
• Бизнесу важно определиться, для чего ему соцсети: для продаж или популярности.
• SMM – часть маркетинга, на который выделяется бюджет. SMM-щик осваивает этот бюджет.
• Результат работы SMM-щика должен быть измеримым.
• SMM-специалисты обладают разным опытом и делятся на сферы деятельности.
• В работу SMM-щика не обязательно входит ведение всего проекта под ключ.

Как составить объявление о поиске SMM-щика так, чтобы откликнулся нужный человек

SMM-щика ищут следующим образом:
• по рекомендациям коллег по бизнесу;
• в профессиональных сообществах SMM-щиков, например SMM Hunter, Комьюнити-менеджеры, SMMjob, Тендеринг, SMM VAKANCY;
• у себя в соцсетях: написать пост с вакансией и выложить;
• на специальных площадках по поиску работы в Телеграме: На Удаленке 2.0, Freelance Choice, Интересная работа в Москве;
• схантить у конкурентов: написать в личные сообщения в аккаунты, которые вам нравятся;
• на сайтах по поиску работы: HeadHunter, Вакансии для Хороших людей, Finder;
• через кадровые агентства: смотреть по месту, но придется отдать процент от ЗП успешного кандидата.

Если не удается найти специалиста через личные знакомства, то необходимо размещать вакансию в интернете. Разберем такое объявление на двух примерах: одно удачное, другое – не очень. Хотя обе вакансии и написаны по одной формуле (описание, обязанности, требования, условия), подход получился разный.
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Вакансии по поиску SMM-щика

Давайте разберемся, что не так.

Оффер. В примере А в предложении конкретно говорят о сфере бизнеса и специфике работы, а в примере Б вообще не понятно, чем занимается компания-наниматель. Обратите внимание, что в предложении сразу идет призыв к действию – куда написать, позвонить, что сделать.
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Сравнение офферов

Обязанности. Пример А расписывает задачи SMM-специалиста: нужно делать контент для ленты и сторис, продумать стратегию рекламы через блогеров и поработать с визуалом. Пример Б размыт: нужно создавать какие-то страницы, рассылать сообщения в соцсетях и вести отчетность. Похоже на спам:-)
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Сравнение обязанностей

Требования. Кроме опыта работы, в примере А выдвигают широкие требования: генерация идей, полное ведение аккаунта, разработка стратегии, настройка визуала. SMM-щик должен уметь делать различный контент, знает, как увеличить охваты в соцсетях, редактирует тексты, грамотен, разбирается в Инстаграме* и понимает специфику бизнеса. В примере Б текст как будто скопирован с шаблона: стрессоустойчивость, коммуникабельность, уверенный пользователь ПК и так далее. Ничего про специфику работы.
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Сравнение требований

Условия. Пример А требует удаленку и строгое выполнение задач. Пример Б мало того, что написан с ошибкой («ужаленный график»), так еще и допускает размытую формулировку «карьерный и личностный рост».
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Сравнение условий

Итак, что должно быть в хорошей вакансии:
• Указание сферы бизнеса и его специфики: барбершоп, столярная мастерская, кондитерская.
• Четко расписанные задачи SMM-щика: делать контент для сторис, запускать прямые эфиры или таргетированную рекламу, редактировать тексты, брать интервью у сотрудников для контента.
• Точно сформулированные требования: опыт работы, грамотность, наличие нужных для работы скиллов и понимание специфики бизнеса.
• Понятные условия: удаленка, полный рабочий день, соцпакет, зарплата или гонорар.

Текст для объявления – это еще не все. Желательно сделать тестовое задание для откликнувшихся кандидатов. Это позволит решить сразу несколько проблем:
а) работодателю не нужно будет общаться с каждым кандидатом лично и выяснять, что он умеет;
б) тестовое задание сразу отсеет незаинтересованных в работе людей.

Что может быть в тестовом задании:
• вопросы о специфике бизнеса, чтобы понять, насколько глубоко погружен в тему будущий специалист;
• требование сделать контент-план на неделю, чтобы оценить подход кандидата к контенту;
• несколько примеров постов, которые специалист собирается выпустить в группе заказчика;
• отработка негативного комментария: дается скриншот из сообщества (не обязательно настоящий) и задание придумать ответ злобному клиенту;
• запрос на ссылки с кейсами специалиста, чтобы посмотреть предыдущий опыт. Важно оценить прогресс, поэтому в кейсах должны быть цифры с ростом и отслеживаемые метрики. Идеальный вариант – связаться с прошлыми работодателями и запросить отзыв.

Итак, поиск SMM-специалиста можно проводить по следующему шаблону:
1. Определить, какой результат заказчик хочет видеть от SMM-щика.
2. Определить, как искать специалиста: через знакомых, в тематических сообществах, на профильных сайтах.
3. Разработать текст для вакансии и придумать тестовое задание.
4. Отобрать откликнувшихся кандидатов.

Почему 90 % вакансий в сфере SMM – неудачные

Конечно, хорошо написанная вакансия не гарантирует, что бизнес найдет идеального SMM-щика. Но подробно расписанное объявление точно привлечет внимание опытных специалистов, которые сразу смогут оценить, релевантен их опыт требованиям или нет.

Общие фразы. К сожалению, большинство вакансий в сети пишутся по общему шаблону, а формулировки туманны и размыты:
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Сравнение текста в вакансиях

Перебор с описанием. Иногда в вакансиях у HR (или людей, которые размещают вакансию) появляется сильное желание рассказать о своей компании. Конечно, важно сообщить, что вы занимаете лидирующее положение на рынке, но лучше ограничиться при этом парой строк, а не полотном текста. А еще лучше – рассказать про отношение к SMM в компании, как это сделали в удачном примере ниже.
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Вступление в вакансии не должно занимать столько текста

Зарплата. Наша редакция весной 2022 года провела исследование зарплат SMM-щиков. Данные, собранные по всей России, показали, что гонорар за работу в месяц начинается от 15 тысяч и доходит до 300 тысяч рублей. Работодателю нужно исходить из своих потребностей: нанимать специалиста в штат или удаленно. Сотрудник в штате или на удаленке может никак не отличаться по компетенциям или вовлеченности от штатного. Тут скорее вопрос в потребностях бизнеса: новичков часто берут в штат, чтобы обучить основам, а потом перейти к практике под чутким контролем наставника. Специалистам же такой надзор не нужен – они часто работают удаленно. В любом случае, если размещать вакансию в интернете, то важно сохранять конкурентную цену по всей сфере. Новичок за 5 тысяч рублей в месяц вряд ли сможет тянуть несколько соцсетей крупного бизнеса. И не важно, будет он в штате или на удаленке.

Вот, к примеру, практически идентичные обязанности, но в штате в Москве платят 70 тысяч рублей в месяц, а на удаленке – от 15 тысяч рублей. Хороший специалист не согласится работать за 15 тысяч рублей – он скорее переедет в Москву, чем будет брать в работу (даже удаленно) такой большой проект, но с такой малой оплатой.
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Сравнение зарплат в SMM

В заключение

Поиск специалиста – это работа. Рынок в России может показаться перенасыщенным специалистами в SMM, но это не так. SMM-щиков много, а специалистов – нет. Прежде всего специалиста от новичка отличает понимание того, как работают маркетинг и реклама в современном мире. Как зарабатываются деньги в бизнесе и как устроена экономика внутри организации.

Специалист понимает задачи контента и рекламы, он разбирается в запросах аудитории и анализирует свою работу. Потому что соцсети – это инструмент, и все зависит от умелых рук, которые им пользуются.

Глава 12. Дальнейшее развитие SMM-менеджера

На протяжении предыдущих 11 глав SMM handbook мы говорили о знаниях и навыках, которые нужны SMM-менеджеру, чтобы стать востребованным специалистом. И теперь у вас может возникнуть резонный вопрос – а что дальше? Можно остаться в SMM и наращивать компетенции здесь, пока не дорастете до уровня эксперта с именем.
Однако это не единственный вариант. С навыками SMM-менеджера в digital можно двигаться как по горизонтали, так и по вертикали.
В новой главе разбираемся, куда расти SMM-менеджеру и на какие перспективы рассчитывать.

PPC-специалист

PPC-специалист работает со всеми типами платного трафика, в том числе – таргетированной рекламой в соцсетях. А раз этим инструментом вы уже владеете, значит полдела сделано. Чтобы пойти по этому пути, придется сфокусироваться на рекламных кампаниях и постепенно освоить другие каналы платного трафика – Яндекс.Директ, Google Ads, YouTube, возможно, тизерную рекламу.

Чем придется заниматься

По сути – тем же, чем и раньше, только на большем количестве площадок:
• анализировать целевую аудиторию и конкурентов;
• разрабатывать стратегию продвижения с помощью платного трафика;
• настраивать рекламу в Яндекс.Директе, Google Ads, YouTube, Инстаграме*, Фейсбуке*, ВКонтакте, MyTarget: собирать аудитории и поисковые запросы, писать объявления и создавать креативы, работать с рекламными кабинетами;
• анализировать результаты рекламных кампаний с помощью встроенных рекламных инструментов, а также Яндекс.Метрики, Google Analytics и других аналитических сервисов;
• оптимизировать рекламные кампании для повышения эффективности – экспериментировать с аудиториями и креативами, искать низкоконверсионные ключевые фразы и объявления.
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Задачи PPC-специалиста из реальной вакансии на hh.ru

Какие навыки стоит прокачать

Работая в соцсетях, вы уже научились разрабатывать стратегию, анализировать целевую аудиторию и конкурентов, оценивать результаты рекламы. Хотя все эти действия в соцсетях и системах контекстной рекламы отличаются, базовое понимание принципов маркетинга поможет быстрее освоить новые каналы. А начать можно с курса «Интернет-маркетинг за 40 минут».
Чтобы стать полноценным PPC-специалистом, вам придется научиться:
• управлять контекстной рекламой – от анализа продукта до оценки результатов;
• работать в рекламных кабинетах Яндекс.Директа, Google Ads и других систем, а также грамотно использовать все их инструменты, которых с каждым годом становится все больше;
• собирать, кластеризовать и чистить семантическое ядро;
• разрабатывать общую стратегию для платного трафика с учетом использования разных каналов на разных этапах воронки продаж;
• строить и анализировать отчеты в Google Analytics, Яндекс.Метрике, Google Data Studio и других аналитических инструментах;
• настраивать целевые действия для анализа и оптимизации рекламы.

На какой доход можно рассчитывать

PPC-специалист, который работает исключительно с контекстной рекламой, зарабатывает не больше SMM-менеджера или таргетолога. А вот работник широкого профиля, который умеет и выстраивать глобальную стратегию работы с платным трафиком, и настраивать все ручками, может рассчитывать уже на более высокую зарплату – от 40 000 до 120 000 руб.
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Пример не самой «вкусной» вакансии с удаленным режимом работы

Что же касается фриланса, то тут потолка по сути нет – можно брать комплексные проекты в качестве трафик-менеджера или работать отдельно с контекстной и таргетированной рекламой.

Интернет-маркетолог

Если для переквалификации в PPC-специалиста важно было сосредоточиться на трафике, то интернет-маркетолог – это человек-оркестр. Он может и страницу сайта быстро на Tilda сделать, и рекламную кампанию в Яндекс.Директе настроить, и статью для СМИ написать. При идеальном сценарии, когда в проекте хватает таргетологов, дизайнеров, редакторов, маркетолог ничего не делает ручками. Но это справедливо в основном для руководителей отдела. На стартовых позициях интернет-маркетолог много делает сам.

Чем придется заниматься

Задачи могут варьироваться в зависимости от позиции в компании или агентстве. Вот что предстоит делать рядовому маркетологу при условии, что отдельных исполнителей на каждое направление нет или не хватает:
• Разрабатывать глобальную стратегию продвижения компании и ее продуктов в интернете, чтобы связать воедино все каналы, инструменты и площадки – сайт, блог, социальные сети, каналы платного трафика, email-рассылки, внешние публикации и т. д.
• Дорабатывать сайт для повышений конверсии – планировать доработки, ставить задачи дизайнерам и верстальщикам, при необходимости – делать самому.
• Настраивать техническую сторону сайта – устанавливать теги, подключать системы аналитики, пиксели соцсетей и систем контекстной рекламы.
• Настраивать кампании в соцсетях, Яндекс.Директе и Google Ads.
• Организовывать работу с контентом на сайте, в блоге, email-рассылках и соцсетях, при необходимости – писать самому.
• Анализировать эффективность каждого канала и инструмента и всего интернет-маркетинга в целом. Искать наиболее эффективные подходы и отключать каналы, которые только напрасно тратят бюджет.
• Задействовать и тестировать новые каналы и инструменты.
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Задачи рядового маркетолога в крупной интернет-компании

Какие навыки стоит прокачать

Для интернет-маркетолога работа с соцсетями лишь небольшая часть ежедневной рутины. То, что вы знаете это направление, – уже хорошо. Однако освоить здесь придется гораздо больше, чем для переквалификации в PPC-специалиста:
• стратегическое планирование онлайн-проектов;
• поисковая оптимизация сайтов – внешняя и внутренняя;
• настройка и ведение контекстной рекламы;
• постановка и выполнение KPI;
• настройка систем аналитики и анализ результатов продвижения;
• создание сайтов – самостоятельно на конструкторах и через постановку ТЗ профильным специалистам.
Это довольно общие направления, внутри каждого из которых множество нюансов. Чтобы начать работать интернет-маркетологом, достаточно базово разобраться, как работает digital в целом, и попробовать устроиться на позицию стажера. Постепенно можно прокачивать новые направления и расти – профессионально и в зарплате.

Если чувствуете, что за пределами SMM пока совсем плаваете, и хотите быстро войти в курс дела, посмотрите бесплатный курс «Интернет-маркетинг за 40 минут».

На какой доход можно рассчитывать

Разброс в зарплате на позиции интернет-маркетолога очень большой – от 20 000 до 200 000 руб. Все сильно зависит от того:
• что вы уже умеете и какой опыт работы;
• что будет входить в ваши обязанности;
• какой режим работы – офис или «удаленка»;
• размер самой компании – маленькая локальная кондитерская или крупный онлайн-сервис с многомиллионной аудиторией по всей России.
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Вакансии для интернет-маркетологов с опытом от 1 до 3 лет вне столичного региона

Если вам по душе фриланс, то тут снова нет потолка. Хорошо освоив стратегию и разобравшись, как работают digital-инструменты, можно брать комплексные проекты и передавать «ручную» работу узким специалистам. Итоговый доход будет зависеть от качества вашей работы и количества клиентов.

Веб-аналитик

Если вы хорошо разобрались с аналитикой в SMM и понимаете, что работа с данными – это ваше, посмотрите в сторону профессии веб-аналитика. Здесь нужно сфокусироваться на отчетах и анализе эффективности, а также на оптимизации рекламы на основе данных.

Чем предстоит заниматься

Частично с задачами веб-аналитика вы уже сталкивались, когда работали SMM-менеджером – строили отчеты в системах аналитики, оценивали показатели, делали выводы и строили гипотезы для повышения эффективности продвижения в соцсетях. Веб-аналитик теснее работает с аналитическими инструментами и зачастую держит в поле зрения показатели всего интернет-маркетинга компании, а не только продвижения в соцсетях.
Вот стандартный набор задач специалиста:
• Настройка систем веб-аналитики – подключение к сайту, настройка целей и электронной коммерции.
• Построение сквозной аналитики с помощью Power BI или других инструментов.
• Построение отчетов с нужными данными и показателями в Яндекс.Метрике, Google Analytics, Google Data Studio и других аналитических инструментах.
• Настройка обмена данными между системами аналитики, контекстной и таргетированной рекламы, CRM и т. д.
• Анализ источников трафика и поведения пользователей на сайте.
• Построение гипотез по повышению конверсии сайта, эффективности рекламных кампаний и других направлений интернет-маркетинга.
• Составление рекомендаций для дизайнеров, разработчиков, таргетологов по доработке сайта и оптимизации рекламы.
• Проведение А/Б-тестов.
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Пример обязанностей веб-аналитика из реальной вакансии на hh.ru

Какие навыки стоит прокачать

Веб-аналитик больше технарь, чем гуманитарий. Его работа сосредоточена вокруг данных, а значит, и большинство необходимых навыков связаны именно с ними:


• сбор данных из разных источников – систем контекстной рекламы, соцсетей, CRM, сервисов колтрекинга, Яндекс.Метрики и Google Analytics;
• обработка данных – получение нужных срезов, расчет показателей;
• работа в инструментах веб-аналитика – Google Tag Manager, Google Analytics, Google Data Studio, Яндекс.Метрика;
• визуализация данных – построение отчетов с таблицами, схемами, диаграмм;
• поиск закономерностей в массивах данных, построение гипотез.

Если в целом с аналитикой знакомы, но глубоко не копали и не знаете, с какой стороны подступиться, попробуйте начать с курса «Google Data Studio для SMM-щиков и аналитиков». Google Data Studio – бесплатный, но функциональный инструмент, который позволяет глубоко анализировать и качественно визуализировать данные.

На какой доход можно рассчитывать

Как и в случае с интернет-маркетологом, доход веб-аналитика варьируется от 20 000 до 180 000 рублей и зависит от объема работы, уровня специалиста, региона и других параметров.
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Примеры вакансий для веб-аналитиков с опытом 1–3 года

Без подтвержденного опыта работы, но с навыками работы в аналитических сервисах можно найти стажировку с зарплатой в 20 000–30 000 руб. в месяц. Не густо, но надо же с чего-то начинать.

Руководитель SMM-отдела в бизнесе или агентстве

В предыдущих пунктах мы говорили о горизонтальном развитии SMM-менеджера – освоении новых инструментов и переходе в смежные профессии. Если выходить далеко за рамки SMM не хочется, стоит посмотреть в сторону вертикального роста. Как и в целом в интернет-маркетинге, руководитель SMM-отдела мало что делает сам руками, хотя все умеет.

Чем предстоит заниматься

• В агентстве – контролировать ведение всех проектов и работу всех SMM-менеджеров. В бизнесе – разрабатывать и контролировать выполнение общей стратегии продвижения компании в соцсетях.
• Формировать внутреннюю команду и подбирать внешних подрядчиков.
• Ставить KPI и следить за их достижением.
• Разрабатывать внутренние регламенты и чек-листы для всех процессов.
• Планировать работы по проектам, устанавливать дедлайны и контролировать, чтобы они выполнялись.
• Ставить задачи исполнителям – внутренним сотрудникам и/или внешним подрядчикам.
• Формировать бюджет на продвижение и защищать его перед руководством или клиентами.
• Участвовать в разработке глобальных стратегий.
• При необходимости – суметь настроить рекламу, написать пост, провести аудит.
• Заниматься документооборотом и общей отчетностью по отделу.
• Контролировать качество работы отдела.
На самом деле пул задач руководителя сильно зависит от масштаба бизнеса, количества сотрудников в подчинении и того, для кого делается SMM – для самой компании или для ее клиентов.
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А вот пример задач руководителя SMM из реальной вакансии

Какие навыки стоит прокачать

Будем отталкиваться от того, что все или почти все, что касается SMM, вы умете, а значит, сможете и кампанию настроить, и аудит сообщества провести, и контент-план составить, и стратегию разработать. Поэтому прокачивать нужно все остальное:
• построение и совершенствование рабочих процессов;
• управление проектами;
• управление командой;
• грамотную постановку задач (чтобы их понимали и выполняли, а не отодвигали на потом);
• планирование бюджета и распределение ресурсов;
• ведение документооборота и т. д.

На какой доход можно рассчитывать

Зарплата SMM-менеджера увеличивается прямо пропорционально возрастанию уровня ответственности, а у руководителя отдела он практически максимальный. Так что его доход будет однозначно выше, чем у рядового специалиста. Что касается цифр – они могут доходить до 250 000 руб. в месяц.
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Пример вакансии руководителя отдела SMM с зарплатой до 250 000 руб.

Владелец SMM-агентства

Если работать на кого-то не хочется, на фрилансе уже тоже надоело и вы чувствуете в себе моральные силы на запуск бизнеса, можно посмотреть в сторону своего SMM-агентства. Ваше преимущество в том, что вы сами руками умеете делать то, что собираетесь продавать клиентам. Знаете, как это работает, какие результаты можно обещать, а какие нет.
Конечно, в один миг по щелчку пальцев превратиться из фрилансера (или офисного сотрудника) в агентство вряд ли получится, да и не нужно. Шансов на успех будет больше, если превращение пройдет постепенно. Сначала наймите одного помощника и делегируйте ему рутину, потом – второго. Постепенно наращивайте количество проектов, привлекайте все более квалифицированных специалистов и делегируйте все более сложные задачи. Со временем дойдете до уровня, когда себе нужно будет оставить только операционное управление и развитие агентства, иначе рост прибыли остановится.
Стоит оговориться, что собственное агентство от фриланса и тем паче работы по найму отличается повышенным уровнем ответственности. Вы отвечаете перед большим количеством клиентов, и не только за себя, но и за всю свою команду. Кто-то накосячил – отвечать вам. Да, со временем денег станет больше, но и работы будет больше. Задачи будут другие, но не менее сложные и важные. Поэтому, прежде чем ввязываться в эту историю, миллион раз подумайте.

Чем предстоит заниматься

Поначалу – тем же, чем и раньше: анализировать продукт, аудиторию и конкурентов, разрабатывать стратегию, делать контент и рекламу. Однако помимо привычных задач будут и другие, и по мере развития агентства этих других будет все больше:
• подбирать сотрудников, тестировать и обучать;
• привлекать клиентов, общаться с ними и продавать;
• выстраивать и совершенствовать бизнес-процессы;
• организовывать коммуникацию в команде;
• разрабатывать внутренние регламенты и чек-листы;
• вести документооборот, финансовый и бухгалтерский учет, отчитываться перед налоговой;
• считать финансовые показатели, повышать выручку и прибыль агентства;
• подбирать и внедрять инструменты для управления проектами, повышения продуктивности и более эффективного решения задач в SMM. В том числе – SMMplanner;-)
В целом этот список задач можно отнести к владельцу любого бизнеса с небольшой корректировкой под сферу деятельности.

Какие навыки стоит прокачать

Навыки владельца агентства в чем-то совпадают со скиллами руководителя SMM-отдела, но гораздо шире:
• финансовое и бизнес-планирование;
• управление проектами;
• взаимодействие с клиентами и продажи;
• управление командой и тайм-менеджмент;
• планирование выручки и прибыли;
• управление рисками – юридическими, финансовыми, репутационными.
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Ключевые скиллы того, кто собирается открыть свое digital-агентство, по версии Skillbox

На какой доход можно рассчитывать

Свой бизнес – дело рисковое, и личный доход владельца может быть минимальным и даже отрицательным. Последнее происходит, когда из-за проблем владельцу приходится вкладывать свои деньги, чтобы выжить.
При более оптимистичном сценарии агентство может приносить прибыль от 50 000 руб. в месяц. Потолка по сути нет. С грамотным финансовым планированием, качественными услугами и активным привлечением клиентов агентство может получать и 100 000, и 200 000 и 500 000 руб. чистой прибыли в месяц.

Сравнительная таблица

Напоследок, чтобы вам было проще выбрать, куда двигаться, сведем все в сравнительную таблицу.
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Желаем успехов!
*Соцсеть признана экстремистской и запрещена в России.



Примечания
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Учитываются уникальные авторы за период, написавшие хотя бы 1 сообщение.
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BCeX palioHax OHi eCTb.

ECTb NNOXVIE OT3biBbI

Kypbeps! MOTYT 0no3faTs is-3a
CTIOHTaHHBIX MPUUMH (3aHECTIO
0pOTY, NepekpLINN YILY), 4TO
YBENVUMBALT BPEMS AOCTABKM
Cnabbie coobujectea &
CoUMaANBHBIX CETAX, He Beerna
ycneeaem pearnpoearts Ha
oBpatuenin

Yrpossi

ECTb CUTbHBIE KOHKYPEHTHI,
MOXET NOABHTLCA eluje Gomblue
POCT 3apnnar oTpasnTca Ha
CTOMMOCTW I0CTaBKN —
YACTUIHO MOXKEM NIOTEPATL
KnveHToR.

Kpuauc: y nioneit He ByneT AeHer
Ha ONNaTy YCnyr kypbepos
ViaMeHeHve anropuTios
COUMANLHBIX CeTe, X
6roknposka

KnneHTs! npycyTcTeyioT &
0CHOBHOM B0 BKoHTaKTe —
anropUTMBbI 3T/ COUMANLHOI
CeTU MeHRIOTCA, NPUXOMTCA
BNMBaTL BCe GONbILE CPEACTE Ha
pexnamy. CroxHO
NPOrHO3NPOBATS GlopkeT.
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Hatanbs Opexosa

1 Peao YTO-TO MOKYMIAI0 & COLICETAX, HABEPHOE, MOUTH HKOTA, MO3TOMY MPOXBAHO OTHOLLYCE
U K MPORBYIKEHMIO COBCTBEHHOTD B3a Yepes CoLCeTH.

ColiceT Beqly CKOPEE ANIR NYHLLEND PAHKMPOBAHIS CalTa.

— KoMMeHTapuit 8 rpynne WebSarafan Ha Facebook

BUKTOP OXpUMUYK

Ka4ECTBO, KONMHECTEO M CTOMMOCTS TIMAOB. KONMHECTEO 1 CTOMMOCTS CHMTAIOTCS NIETKO, KA4ECTEO CMOTPHTCA
1o CPO.

— KoMMeHTapW#A B rpynne WebSarafan Ha Facebook

Auppeit KyTysos

CEronHe COLICETY — UHCTDYMEHT, KOTOPEI MO3BONAET YBEMUUMBATS NOCELLEHIE CAIITa LIENesoi
aypuTopUei.

Ml YBEAIMCH B STOM TOAY CaMY 1 HEMHOTO YAMBUNCE, 1M CPESEHHOM GIOMKETE Ha PeKaMy
Mbi PABOTaNYA Ha GOPYMEX 1 COLCETRX 4 MECALI3 683 NEpeHIEa. YBEMHIN NOCELLEEMOCTS Cal
NPOREXHA Ha 48 % M0 CABHEHMIO C NPOLLITBIM TOROM.

— KommenTapM? B rpynne WebSarafan Ha Facebook
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PPC-cnewnanvict | Muteprer- Be6-ananuTuk PykosoauTens Bnaneney
mapkeTonor SMM-oraena SMM-arentcrea

CromrocTs Hukas Cpenwn Cpepran Buicokas Buicokan

Puckn Huse Husie Husime Cpennme Buicokme

loxon & Mecay

demy HyKHO
HayuuTbCR

15-120 Teic. py6.

Pasore
C KOHTEKCTHORM
pexnamoi

Y apyrumMm
KaHanamu NnaTHoro

TPaduka

20-200 TeiC. PY.

Becs
MHTepHeT-MapKeT
Hr — oT aHanu3a
npoaykra ao
BrinonHerms KPI

20-180 Tic. pYS.

PaGorats
B AHCTRYMeHTax
Be6-ananuTAKy,
HaxoauTh
B3avMocasIM
nonesmyio
uHbopMaLio

& AakHbIX

40-250 TiC. pYS.

Ynpaenars
npoexTam1

i niopbMA,
sicTpausaTe
PpaGoune npoueccal

0-500 Tuic. py6

Vnpasnats
npoexramy,
urarcami,
niopsM,
npoueccamn,
npuenexats
KmenToB 1
nponasars,
nnakmposats
npuGbIne
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O skillbox.ru *
skillbox.ru Mpogonaew wayuars
HTML!

Ha ouepean ewe Tpu Gazosuix Tera,
KOTOpbIE BaXHO HaTS: <Canvas>
</canvas>, <input>  <select>

</select>. O wx uuraire
Kaproukax

illbox_nporpammuposanie

_HTML

e kostyavarezhkin cxaxute, MHoro ¢
ANOTIOT, eCAM BEIyMTh 3Ty
ralicxyio rpavory, Goneise, uem
& narépouke?

oQv W

468 omwerok "Hpasucs'
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HanomiHalo, 470 nepeo MHoi Tak
0 CIX 0P He WsBMHURACS Hi FHa,
Hy npepcTasuTen Louis Vuitton.
BCe THCAUM COOBULEHMI, 4TO BbI UM
nUCank B nonbiTKax Meks
nogaepxaTy - ocTanucs 63
OTBETHON peaKLi. CAnbHLM MiHPa
ero - nnesars.

(P.S: hirkaxan 2 e He «Pu
STy KeHUWHY 3HaTh He sHana, 1
3HaTh He xenaio)

MpoRonxaem HabnionaTh 3a aThM
upKom.

Mosasuepa wie Gtino Ao cnés
OBUAHO 1 BOMbHO, B4EPa CMLLIHO, 3
rOQHA TOWHO. Tak TOWHO, 4TO.

Qv

Hpasytcs semmi
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0O6a3aHHOCTL:

— leHepauws nael ANA KOHTEHT-NAAHa Mo NOCTaM 1 CTOPUC
ny6avkaumam;

— MonHoe BeAieHMe aKKayHTa WKOb;

— Pa3paboTka CTpaTerii NPOABIXEHNS Yepes TapreTPOBaHHyo
pexnamy, 6norrepos v T.n.

— HacTpoiika Bu3yana npoduns.

06a3aHHOCTM:

s coBMNVIe W passuTvie KOPNOpPaTUBHbLIX CTPAHUL KOMNaHWK;

— Paccbinka coobuiennin Ha nnatpopmax BKoHTakTe 1 Instagram;
— BejjeHVie OTUETHOCTY.
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Mnbs Crilocapes

SMM-cneuvanuct SMMplanner

SKCMEPTY HE OBR3ATENEHO BHIXOVTS Ha MDAMBIE OMPB. B HEKOTOPHIX CTYHARX /IYHLLIE, HTOBH! OK 1 HE
BbixoRW

TIDSMbIE SGUPSI — 5TO OIMH U3 UHCTPYMEHTOB CO3AEHUS KOHTEHTS, AEMOHCTDALM SKCTIEPTHOCTH
V1 0Lk C ayRUTOPMEN. B cyny GOPMETE OH UHTEPECEH LU KAKOF-TO SONE ayanTopui. KTo-To
38MMISHET, NOTOMY HTO CEYaC CUAUT 1 MBET KODE, EMy BONbLIE HEHETD AENaTh. KTO-TO 3aMISHET, NOTOMY HTO
CHUTAET BEAYLLIETO KPACUBHIM WM MHTEDECHHIM,

C TOMKM 3DEHIR SOHECEHIS MHGOPMALYM, TIDMOM SGUP — OZVIH 13 CAMBIX YKBCHBIX UHCTPYMEHTOB.
OTCYTCTBME CLiEHADPHR B BOMBILMHCTEE PONMKOB, BECKOHEHHBIE Tay3bi, OTBNIEUSHIE Ha KOMMEHTAPMM, BCe
STU 33393 1 (TIOCTABSTE OLIEHKY, KaK CTIBILIHO» 3AOPOBO MELIBIOT. Ml & HE Ha NIEKLIA B YHUBEDCHTe,
4TOGbI TEPMETs GTBPETUTENEHYKO MOAAHY, KOTA B COCERHER BKNBAKE MOXHO OTKPAITS HOBBI CEPMaZ, MOPHO
WA MrpyLwKy!

B 3¢MPbI CTOUT BLIXOAUTS, ECNIA BaXHO MPOEMOHCTPUDOBATS HENOBEUHOCT U BLIATH Ha KOMMYHUKALIMIO:
«BOT, NOCMOTPUTE Ha MEHS, & XKIBO UENOBEK, ECNIV BaM YTO-TO HE HDABUTCA B MOEM MPOLYKTE, Bbl MOXETE
HanncaTs ke

Hy ¥ Ane TBOpHECKOM peanv3aLiuy. ECTu 3KCnepT GOUTCS CLIEHS 1 HE YMEET IMIDOBH3UPOBETS, TO NPSMsIe
SUDBI — 3T0 OTNMUHASR MIIOLLBAKE AR TPEHWPOBKM. HO CTOT GhiTh FOTOBEIM K TOMY, 4TOY 3pUTENA BCEra
€CTh COCERHAR UHTEPECHAR BKIIBAKE UV IDUTIONKEHUE,
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chopchopmoscow * Moanwcin  «es

) chopchopmoscow Hau apr-aupexrop
Braa Moxkposckwii Ha Gowe caoeit
nocnensel paboTsl — netHero
nyxByxa Chop-Chop u noGuMol
Crenbi napykMaXepckol Ha 3-4
Teepcxoit-ACKo

o miamibarber Tanant ©

f‘,‘» antonsevidov @ § o

@ iomoessses

Qv R

234 ormerox "Hpasncs”
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Pervion
Pocousn
Mocksa
Cakr-TlerepGypr
Caepanoscras o6nacts

Eue 20

YposeH noxona
Vikasa A0X0R
o7 50 000 pyo.
o7 80 000 py.
or 110 000 py6.
or 140 000 pyS.
or 170 000 pys.

Npododnacts
Mapkernir
T, Tenexon
Npogay

Eued

23

PHP paspabotunk Bitrix po 120 000 py6.

WM Ucepcon Unba Mapkosu v/

Bpwck

PaapaoTka v BHeApeHve CaiiTos Ha nnatdopue BYC. - VHTerpaunn BATPUKC24 ¢ caiTom (dopmb,
8eGxyk¥ 1 T4). - lopaoTka KMEHTCKIX CaifTos. -

Buanws v ymenvs - YaepenHoe anarve PHP. - Suanve HTMLS, CSS3, JS. - Onbir paspaGorkut Ha 1C-
Bitrix He meree...

OrknukyTecst  MokasaTs KoWTaKTs

Tpacbuk-meHemkep (PPC cneuynanuct Axaekc, Google, 30 000-70 000 py6.
Facebook)

MoxHo paBoTaTs 13 aoma
Amniss v/

Mockea, @ Anexceesciast

HacTpoiika pexnamisix kamnakwii 8 Siuaekc, Google, Facebook. CHcTemHoe TecTupoBakite
pexnamHBIX unoTes (kawan, ayauTopws, occbep). MNaHupoBaHyie patoT 1 peaynsTarce.
CepbesHo NPoKavaTh CBoV HABHIKM U 3HaHNA B 0GNACTY TECTUDOBAHWA TMNOTE3. XOPOLLME IHaHUA
pexnamibix cvcTem: Siuaexc upekT, Google Peknawma, Facebook.

OrknmkHyTECR
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dopmauws o 6ote

@- TextdinstaBot

Bor genacr anpasunbHbies 3632 A
Instagram. Texcr o uenTpy, Kpachsie rpoxs,
sauepusact cnooa. s cosam & FarlySors

@texdinstabor

Yaegounewss

OTPABUTL COOBLLEHVE
61 counna

Ounerurn ucropmo

Yaanury var
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«Menysa» > Mopkact

Anusopel 40

B-ENDEE-D

VcTopun sHexTbI» — GENOpYCCKOTo Tenerpa-Kanana, NPWAYMAHNOrO WIKONHHKOM, Tereps 3TO FaBHOE M.

wrhca?

Ha XONOAHOM He CHIY, KNIOKBEHHIA COK Nk, HO Y MEHS cHoT

meTHT! Kak € ki cnps
Meaysa.

Tlosewy To, 470 nponcxogwT 8 Benapycw, 970 (Noka) He pesomouma? U novewy AneKcanap JlyKawieHKo oK.

M

MoryT i KoMMenTaTops: 060ATHES Ges o
Meaysa:

LeCTs ReT NPOAOBONLCTEENHSIM KOHTPCAMKLMAM, EC/M HX HAKOKEL OTMEHHTS — LEHS! Ha MPORYKTbI YNOA...

Meays:

VICTOpHA ABOAUATH MOPAKOD, KOTOPbIE NpHeXanH PaGoTaTh b EBpony — a Teneps OBBUHAIOTCA 8 TOproBAe ..

Meayaa

e

Meaysa:

KOTOPOTH GMAbMSI HAKOWELL:TO OKG3LIBAIOTCA Ny KHT — NIOTOMY 4TO 30 BecTepHbil

Kxe-kxe, Fopno Gonw. FAe Tam Mot koniouis wapé n copa? MoroguTe, a aTo Boobue Tak nedntea?
Meaysa.

B XaGaposcke npogonKaioTca Maccossie npotectsi, Mlowemy Bce, 4To AenaloT BAacTH (sKntovas nep:

Meaysa:

MaTueiis W kyAECHHKOB MAYas2Movemy banaTon ..

2505

801

":47

3339
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AN3AAH UHTEPbEPA

OB30Pbl UIHTEPBEPOB | COBETbI MO AN3AHY UHTEPbEPA

[3AVH UHTEPLEPA o

coosuecTeo e oxaAne

Theinep kaara
Tooinep waana Tsaio Tepeepa
neinict 0B30PH HHTEPLEPOB s /300 /3557
Pinefnucr BOMA T /oy it ses

et MATEHKUE KBAPTHPH /900 0515310

25 sonpocos

.

NEVERTOO SMALL
noAMeATECH
Sudoncsee

nopMCATCA

& neniorsaan

OAMCATECH

S5

=

Hawa flawa
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skills Up School

Nocranoska ans cruanewsra, socnesaiuas nersui reaomamia, @ & B
I oreos.

[lenuTech CBOMMI PAGOTaMM N0 HaLLMM NIOCTEHOBKaM C XewTerom
#skillsupschool_speedpaint. UHTepecHsie paoTei Byaem ny6nuKosars & rpynne

Bee noctanoskw or Skills Up Tyr: #speedpaint@skillsupschool

a
s
2
=
@
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setters.me + Mognncaruca

il tec9 Avaxpxaxaxana, ecnu s o
AyMaeTe uTo 370 KpYTO A0POrHE
€03RTENN , TO 310 AEPBMO

setters.me @i tecd °
cnacuo, A0pOroR
nOANMCUMK, 32 06pATHYIO
CBR3b, HaM Xan, UTO

83w we nowpaswocs

. il_tec9 @setters.me
cosonesnyio

oQv W

8656 omerox “Hpaswrea®
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Ycnosusa:

— YjanexHas pa6ota 13 AoMa;

— BbiTb Ha cBA3M B pabouee Bpems;

= CTpOI’OE BbINONHEHWe 33434 B COOTBETCTBAM C NOCTABNEHHbIMU
o6beMamu 1 cpokamu;

— 3/M 0BCYXAIETCA € yCMeLHBIMMA KaHAMATaMA.

Ycnosus:

— YXaneHHsl rpaduk paGoTel;

— CBOGOAHBIV rpaduk;

— 3n no pesynbTaty cobecegoBanus;
— KapbepHbiit 1 NMYHOCTHBIA POCT.
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& nvidiageforceru @

#ULTIMATE!

oQv N

Hpasures: 1180

nvidiageforceru [lepuTe CKPUHLLOT U3 CaMoii nepeoit
anbha-Bepcum HOBOY Mrpbi Minecraft. Kak aymaere,
NOMELUAET N MIONYNSIPHOCTU BU3YaNbHBI CTAAL Urpbi? [N
Hac rnasHoe remnnedt

Q
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Viktoriya Kalyhan

FlogckanuTe NOXanyiicTa, ANGHWPYETCA i AoN. THPaX:cepy <Koponeecrao.
wnnos 1 poas?

ac wasap, OToeTHTS

® Astyaa v

Viktorya, Mot wasan nepenaaanne cepm. CRopo
[nepean xuwra. B nnawax nepewagas cepuio nonkocTs

A OreeT

Q) VioryaKabhan oroeruna ooty
VSRaTense T80 «Asyxa-ATTHKYC», TO GYAST Nepenaawe  HoBSIM
‘ogopunenuen”

33 MeyToiHasan OTeeTHT

Coera ewsesa
Mos npenecrs @
CnsciGo 3a Takye Kpacory
ac vasag Oroenimy

[ —
HaKOHBL:To...C aHOHCOM SbIX0R3 HERENIO Ha3aR
Tpuacavasan Orserums

Eneva, norwcrika Tupaxa sawumaer epews. B pyGpuke Hoskme
[HeReni” yxasawese ASTei — 3T0 A, KOTA3 TWNOTPAGHR OCewzeT

|caenars Twpax: MosTomy kKT OTAPSRNRIOTER B Marasusi FA6-T0 4epes|
[Heaenio or aroi aatei.
a3 waca wasan Oreervre

@ v dwweworan oroeruna Coctuecriy
V308TnbCTE0 «ASGyKa-ATTHKYCr, BOT HASTIO W XAEM...BTOpYIO)
eavacawasan Oteents

[——
Koacors xaxen, s e cropaars Crscuc 58 sauy pacory
coramina 1421 Oroemims ot

@ Vssromcreo sty AT <
Exarepuiia, cnacubo, crapsevca @
isaaca uazan, Oraenimo
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 Analytics Owaimoréru  Cootueorsa Merw

HoBbIl OTYET (He coxpaHéH) *

EGEESORO@O®E

ewnocrs Crpasuist

BoBnEYEHHOCTb CTPaHULb!
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AnexcaHap Xonopos

SMM-crieumanvct Pepper.Ninja

Berna 3303BaITE MMMUTS [UIA DEKNAMHBIX KMMEHVRA U OBBABNEHYIA. MOXHO YKa3HIBATS AHEBHbIS

1 0LvE TMMUTH OBRBNEHMH, HAMPUMEP 500 py6ne Ha peKTamHos OGLABEHIE. Tak Bbi He MonaneTe
B CUTYBLMIO, KOTTIE BEC BIOMKET PEKITAMHOM KaMIaHNM T
wpeaTye,

/4BIAHO NOTPATVTCA Ha OAVH HEYARUHBIA
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KoureHT Popst

3pecs Bl CMOXETE OLEHNTL CPeHIE NOKA3ATENN BOBMEUSHNA N0 HILUE CPEW CHNbHLIX KOHKYPEHTOR - 3T0 TO, K UeMy Bbi CTPEMUTECH.

Naiixos/ |Penocros/ |Komment/

Cevinka Vuacnkq Oxeatsl | Nlaiikos | Penocros | Kommensi | Moctos |noct noct noer ER/noct | Oxear/noct | ER/oxsar
Komypent1| 1262 52621 37 2 1 3| 1233 067 033 4444 1754033 035
Komypent2|  3858| 568254 1180) 87 71| 23] s130 378 300]  252[ 2470670 0,07]
Komkypen3|  2256] 236985 62 10 0 3| 2067 333 000[  8000[  78995,00 035
Komkypent 4|  24826] 524632 1362 312 69 26| 5238 12,00 265) 2578 2017815 001
Komkypent5|  8380| 548762 129 2 of 7] 1,68 027 000[ 002] 712678 0,00]

8116,4 386250,8] 554 86,4 282 264 2767 4,01 121 3515 0,16
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SMM anst MacTepoB GbioTh cepbi sanvics sakpeniena
29 wion 8 19:37

Rasaiie 3akomyTsCs!

PacckaxuTe
Kro b1 1 oTkymal
U470 611 8bi xoTeNM yaasaTs M3 rpynNLI?

P. 5. OueHb X0y, YTOGHI Bbi 3a.338aNM CEOH BONPOCE, ACAMIHCS Kelicamit o
IPORBINKEHWIO MACTEPOB U3 CEPb KPACOTS, MOKA3HIEaNM NIPOBNIEM®, C KOTOPbIMM
IPMXOZUTCS CTANKWBATBCS NP BEEHUM COOBILECTS B COLCETSX.

09.LINOMBHE
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CaikT-MeTepGypr

76

Caepniosckan obnacte 26

Eue 50

YposeHs aoxona
Yrasa A0XoR
o7 45 000 pyo,
0775000 py.
T 105 000 pyS.
ot 135 000 py6.
o7 165 000 pYG.

Mpodosnacts
Mapreruhr
T, Tenexom
KoHcynsTuposatite

Eue 12

Otpacn komnaun

OnbiT paGoTst

OT 11083 A0 3 et

OTknuk Gea peaiome

Web aHanutuk (gtm / gds) 120 000-180 000 py6.

000 Onnaiti flata v/

Cankr-Nerepsypr

.Tag Manager (Taru pevapKeTukra, cpa-ceTel, CucTeM Be6 aHanuTukw). Hactpausars
UHCTPYMeHT! BeG-aHanuTUKM (Google Analytics, Siiaekc.MeTpiKa) 1 KeNaTenbHo HaHVe CHCTEM. ..
TMowumarute ETL TeXHONOMi Ha MPOSBYHYTOM YPOBHE. YBepeHHbIE HAHIA CUCTEM BeG-aHaNHTUKA
(Google Analytics, Siuaexc.MeTpuka). Hanuue cepruchiikatos Byaet nfiocom.

OTknukHyTees  ToKa3aTh KOHTAKTHI 12 okTsBps
BynsTe nepebim
Be6-ananutuk ot 85 000 py6.

®paHIATIBNHIOBAR POSHIHHAR CTh ManaMapT /'
Exatepunoypr

B AiaHHbIX BEB-CTATUCTUKI B PaGOTe C BEG-aHANMTUKOR. TOVCK U U3y4eHYe HOBBIX NOAXOA0B

1 HHCTDYMEHTOS Be-aHaRMTHKM, YCEUHIX PHHOSHSIK.. 2
1 0BCNYKUBAHUA CYLIECTBYIOLIMX UHCTPYMEHTOB BeG-aHAnMTUKM. ObiT NOATOTOBKH OTHETOR

 pekoMeHAauuii AnA AusaitHa, paspaBoTku. MpoaBIKeHUe C TOHKM 3peHNs BeG-aHaNUTUKK,

OrknmKHyTHCA 12 oKTa6p
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. Wardruna

[ononHuTenbHble koHUepTbl Percival: Wild Hunt no
MOTUBaM Urpbl BeapMak 3. Mapr 2021. Bunetsl u
MHGOPMauus: |

CoaBTopbl cayHATPeKa K Buaeonrpe «Beabmak 3:
[ukas oxoTa», rpynna Percival Bnepeble efet B
POCCHIO C YHUKAIbHBIM aYANOBU3YaNbHBIM LWOY M0
MOTHBaM ropaY0 MOBUMOIA BCeMM haHTesM.
Mepsbie KOHLUEPTHI BbiNK pacnpoaaHsl ewe Ao
HOBOTO rof1a, HO Mbl PELINNN 106aBHTS elle
HeCKo/IbKO AaT, Aabbl BCe Xenalolme cMornm
HaCNaaUTLCS STUM HEBEPOSITHBIM 3PENULLLEM.
Wesenucs, Mnotea!

« BEABMAK.

nwm“‘oxnu

Tpaspiosmoe My3bikansuoe oy
o scenewon Begsiaka

OPbI MY3bIKW K UIPE
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mixit_ru @ « Moanucku

mixit_ru @ Buguuw paskuy?

‘Teoii upeansHbiit wokonagHbii %
3arap & NysWwX TPAAMUNAX Bank U
Manbave, rae Gbi Thi Hy Haxomunach

Cnpeii-asTosarap ans Tena
Autobronzant Express Spray —
yneTpanérki, GhicTpOCOXHY T, ©
poBUTaMIHOM BS 1 KCTPRKTOM
103 sepa nonapwT Koxe Kpacusii
OTTeHOK, COXpaKWT e& rnanKkocTs
wenkosuCToCTS.

Liena: 495 py6.

ABTO3arap-KoHUEHTpaT AN MU
Autobronzant Concentrate Booster
— BCEro napa «CoNHeuHbIX» Kanens
O3BONUT NOCTENEHHO NONYYHTL

oQvy W

HpasnTca mixit_ekaterinburg u Apyrum

[lo6assTe KOMMeHTapUI
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7 Mouemy MMpoBas NonuTUKa 6peHaa 1 B
4aCTHOCTM rNyGOKO yBaXaeMoro MHoIo
rocnoauHa ApHo (Tonbko HelaBHO
BOCXMUIANACH AESTENLHOCTHIO
DoHAa B MHTEPBbIO TenekaHany «XKapa»)
3aKMIoYaeTCs B MoNyNSpU3aumMn
COBPEMEHHOrO MCKYCCTBA 1 A0CTYNa K HeMy
COBEPLEHHO NI0BON «NPOC/oiiKe 06ILecTBa»,
a Bbl 3anpeliaeTe MHe BbICTaBNSITh B CBOU
coucetu Louis Vuitton, Hamekas Ha Mol
He[0CTONHOCTb?

? Mouemy Mupogoii ambaccanop Louis
Vuitton My3blkaHT Bunnm Aiinui oTKpbITO
BbICTYNaeT NPOTMB NK060ro BUAA
HepaseHCTBa, GynnuHra (8 TOM Yncne U 8
CeTH), AUCKPUMUHALIAM 1 YHIXKEHUS, a
Poccuiickuii oduc LV v apyr 6peHpa Axa
PYAKOBCKas MMEHHO STUM B OTHOLIEHUM MeHs
1 3aHUMaloTC?

0 ritadakota @ « Mognucatecs -

AN OBING OBITB M OH
HeQoyMesaeT «kak 5 Tyaa nonana».
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B komaHae Hawero uHxays uHTepHeT-mMapkeTUHra bl byaere:

— BanyckaTb U BCTU peknamrble kaMnanuy (Sikaexc.dupext, Google AdWords, myTarget);

— EX/HEBHO U eXEHEAENbHO NOBBILLIATH S(EKTUBHOCTE PEKMAMHbIX KaMNaH, aHANMIUPYS
RakHble BeG-ananuTuky (Google Analytics u Sikaeke.MeTpuka), a Taioke cornacko
MIONY4EHHbIM AaHHbIM AOHACTDAUBATS KAMNaHWY — AOGABNATH MUHYC CNIOBA, MUHYCOBATH
HeathbeKTUBHbIe NOLIAAKM pasMellienta PCS u AlCeHC, Nepepacripenensirh GIoaXeTs! &
nonbay Gonee acheKTUBHBIX KAHANOB NATHOTO TPadMKa U T.A.

— [OTOBMT OTWETHI AN PYKOBOACTEA U BHYTPeHHero nonbaosakuta (Excel, Word, PP);

— TPOBOAUTS ayAUTHI PEKNAMHBIX KEMNaHMIA (aHANUTYKA, NOJaYa MaTepUana, cocTaBneHe
nnawa paor);

— TpOBOAUTS AHANAS KOHKYPEHTO;

— PaGoTats ¢ GoMbLMMM OGbEMaMM AaHHLIX U POBOAWTS YMYGNEHHbIE AHANMAbI C PaCHETaMH
ihsha s S s S
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DMUTPui 38e3ayH
CrieuvanycT o aBToMaTU3aLMM, Pa3paBoT4WK UTp Y HaT-60To8 B0 BKOKTaKTe

Ba3085111 MPUHLINN FEAMUBMKALMN OCHOBEH Ha MEPECEYEHUN MHTEDECOE: OV KPYT — 3T0 LN BaLero
6113HECS, APYTO/ — 3TO KENaHys 1 MOTDEGHOCTY NONE208aTeNel, BU3HeC CTasNT N ce6 onpeaenerHse
330341 — NPONATH OCTATKY TOBAPA AV HAUaTh MPOLIENKY HOBOM KOMMEKLMM, MPOABUTATEC C MOMOLLIO
MUHOTO BPEHAa, 33MYCTUTE MADTHEPCKYIO MPOrPaMMY... (ToNYHaETCS, Mbi SOMMHb NDOAYMATS MEXaHNKY,
VICXORS U3 HaLIEM MMaBHOM LIEMM U B TO e BPEMS YHUTBIBAS U NOMbI0BATENBCKUE MHTEPECH: «HTO0 OHU
I0BAT? Kak OHU PEATVpYIOT Ha Ty MMM MHYI0 MHGOPMaLA0?» C XOmy MPMAYMATS TaKoi npoLiece
HEPEaNHO, UTpH! NPOBOARTCA MOCNE ANVTENLHOM NOATOTOBKM, KOTODAR BKIOHAET & CEBR aHanu3, NoucK
MHCAITOB, BO3MOMHbIX BAPUEHTOB MOBEAEHMNS NOTEHUMATEHBIX KTMEHTOB, [EAMUBUKALIAR — 3TO B KGKOM-TO
CTEMNEHY NI YIDEBNERYE U MOTYEALYIO ONE308aTeNe/, OHa N0380NAET CAEnaTs Tak, 4ToGH Mons308aTE
KYMANY B MPOLECCE BOBNEHEHIS B VIFPOBYIO CUTYaLIMIO.
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Kaue o6asaHHocTL:

- NpOBe/eHYIe PEKNAMHBIX KaMNaHYA B PeKNaMHBIX kabuHerax VK,
MyTarget, Facebook v vx onmumu3auus;

- OLieHKa SGPEKTVBHOCTU C TOHKY 3peHIR NPOAAX 1 OGBeMa Gadt!
8 cou. cerax;

- Pa3paboTKa KpeaTvBHbIX MIOAXOAO0B 1 MHHOBALWOHHBIX PeLueHU;
- CoCTaBneHyte OT4€TOR 06 3pdexTuEHoCTH;

- Y4acTvie 8 GOPMUPOBAHW MeAViTHOM CTpaTerV COoBULeCTE;

- Pa6oTa C ayavTOpYeii - NOBBILLEHIE AKTUBHOCTH NOMb30BaTeNeH B
COO6LUECTBAX, HEAITPANM3ALMY HEraTUBHbIX NONL30BATENed,
Oprany3aLn CnyXGhi NOALEPXK/ HEpe3 COLaNLHLIe ceTv;

- PaBoTa C NMACPaMI MHEHUT 1 UCNIONB30BaHME "areHToR
BAVAHUA" B COOBLIECTBAX - BbIANEHIE NMAPOB MHEHUT Lenesoii
3YAUTOPYA U OPFaHI3aLIAS VBEHTOB AR HIX;

- N1OAKTIONEHIE 1 HACTOTIKS PRKNGMHBIX HHCTPYMEHTOR
Instagram;

- OTcnexwBaHve TpeHAoB SMM;

- COBMOAEHYIE CPOKOB BLINOTHEHIR MOCTaBNEHHLIX 33434,
OTHETHOCTL O NPOARNAHHOT PAGOTe U MONYUEHHBIX Pe3yABTATaX.

70 000

YAANEHKA

O6msannocT:
— MUCaTh TeXCTHI M CO3AABATS KNACCHSIA BA3YaN B PAMKAX
BLIGPAHHOT KoHUENUAN

— AHIU3 KOHKYPEHTOB;

— 3HaHVie TPEHIOB COLL CTeR (1eHTa CTOPYC , BU3Yan , AnropuTM
nia,

— ®or0 v BALO B Cry AN 1 KOMaHaS;

— CoCTagneHve KOHTEHT nnana;

— Tenepauian wael A7 KOHTEHTa 1 WX Peanu3aLis;

— OTCneXHBaHYE BOBNEUEHHOCTA B COL, CeTRX;

— Pa6ora c 610repam 1 MoAenAMY;

— PaspaGorka crparerwii 3anyck PK, & OeicGyx , BKowTakTe,
Mytarge
— Patora c Googl Analytics 1 SiHaekc MeTpuKa;

— MpoBegenwe TecTos, nowck HanGonee H¢exTyaHbX
PEKRIMHESX KDETUBOB M HANUTANG;

— AHa7u3 BOPOHKY KOHBEPCH
— Ynpasnenvie GIOAXeTOB v vx SexTuaHoe pacnipegenenve
Mexay Kawanam;

— TTOCTORKHAR ONTMMU3AUMR ¥ MACUITAGHPOBAHHE YCNEWHX PK;
— MIpHCYTCTBO0BATS Ha NNaHEPKaX HECKONLKO P33 & HeAeN;

— BHINONHeHiMe NaHOB N0 3aREKaM.

15 000
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Pycckuii MapKeTHHr

ByteDance (anagenen TIKTOK) O6CYXA3eT BO3MOXHOCTS NPOAIXH
KOHTPONLHOTO NaKeTa COLCETY BMPUKIHCKVM UHBECTOPaM. TO
MOXeT 06e30NacuTL eé OT BOIMOXHOR GNOKMPOBKY Ha
‘Tepputopy CLLIA, KOTOPYKO YXe Ha NONHOM cepbese oBcyxaaer
npe3ugeHT CTpansi [loHansA Tpamn. Mo-kpafike# epe Manata

NpeACTaBiTenef yxe NPOronoCoBana 3a 10, uToBs anpeTuT
roccyxauym nonk308aTca TIkTok Ha ceomx cuaprgomax. Mpn

3T0M UxaH Vi, OCHOBTens COLLCeTY, FOTOB GyaeT NPOAATS ee,
eC/v 370 GyAeT NyHLMM pelweHiiem ANR NPUAOXeHVS B Byayliem.

The Information

KaBauKoBan Ukpa o K

1/ 3aNOMHMTE STOT MOMEHT. MOTOM 8 yueBHIKaX HANMWYT, 4TO
Tpaun He nepeu36pancs Ha BTOPOF: CPOX, MOTOMY HTO NOTepAN
[ROBEpYIE 3yMepOB 1333 HeyBEpeHHLIX NOMITOK 33670KMpOBaTS
TueTok.

661 Hazsan 370 digital gopstop. B Tak: CLUA geficTanTeNbHO
OTKUMEIOT PWIOXeHVE Y KUTaMES, OTAZIOT ero MarikpocodTy v
U4E NPOCAT NOAGNUTLCA CYMMO OT CACNKW (Hy OMKGM KOPOXe).

Celivac B¢E BbITNAWT Tak, GyATo TuKTok cAaéTes Ges Gon. 310
wnnio3us. Kaxercs, Yxaw Vi (enadeney TukToko) — xATpeRWR
MYXVtK. OH RBHO U3YAN OMIBIT AYPOB3, KOTOPHIF GOMbLLE FOAD
OTIArBaN MOMEHT 670KMpOBKY Tenerpama 8 Pocciu. CTpaTerus
IOXOXaR — OTTATUBATS MOMEHT 670KPOBKY. BOT KaK 310 enaet
PYK0BOACTEO TuKToKa:
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Mnbs Crilocapes

SMM-cnewmanuct SMMplanner

Ot BaXHO YTOHMTS, HTO TAKOE NIONE3HBI KOHTEHT. TyT BCETIa HYXHO TaHLEBATS OF ayauTopuy. U TyT
MOMET GbiTh KOHPMUKT MEX(LY TEOPHECKVM HAHENIOM CTIELEIICTE U 33434aMM GUsHECa. TO, 4TO PeansHo
MIONE3HO BYANTOPIM, CTIELMATIMCTY AEBHO HECKYUHIIO 1 HEMHTEPECHO, OH XOHET (AT Aanblue», B Takve

MOMEHTS! BEKHO MOMHYITS, HTO KOHTEHT-MEHEMHED — 3T0 PEMECTIEHHUK, 3 HE XYHOKHIK

[L0CKOHANSHO HUKTO HE CMOF [OKA3ETS, UTO KAHECTEO KOHTEHTA XOTb Kak-TO HAMPAMYIO MpUBREKaET
LeneByio ayRUTOPHIO 1 BNIMSET Ha NPORaXM. YCNOBHO, ECT Y HAC ECTh AOMONHMTENBHEIA MUNTIMOH py6nev
V1 Ml ZlyMaEM KYZJa r0 BROXIATE, TO MUMIMVOK, TTOTPAYEHHBIA Ha YNYUILIEHME KOHTEHT, HUKaK

HE FaPaHTUPYET, 4TO OH BEPHETCR. A BNIOKME B PEKNaMY, LUAHCS! BEPHYTH MIMMMOH Fopasao ssilue. Ho npn
TOM LOKE33HO, HTO KEUECTEEHHEII KOHTEHT Ha TOT e OXEET MIpUBNEHET GonbLUE MII0E

Ecnut y Hac MPORYyKT C KOPOTKMM LIMKINOM COEKY ¥ PA3OBOW MOKYMKOW, TO MOKHO NPUAEPHMBATECS YEro-To
BpoAe Npasvna Mapero — 80 % GlomkeTa Ha peknamy 1 20 % Ha YIYHILSHNE KOHTEHTS, HeM npoayKT
CTIOMHEE V1 LIMKIT CENKM SOMbLLE, TEM GOMBLLEE SHEMEHIE UMEET TIOANIEHOCTS AYAUTOPHM, XapaKTep
YTIOMUHAHMF 11 KEMECTBO KOHTEHT. TYT 33BMCHT OT Monener noseaeHvs LIA. YerosHo, suibrpas opucTa,

# 6ONBLLE LOBEDAIO OTSHIEAM, YEM NIONIEIHOMY KOHTEHTY, MIOTOMY 4TO MHE HEKOTAS U3YHaTh KOHTEHT, HO NpH
BbI60PE AETCKOTO Cana PEBeHKy GOMbLISE SHAUEHIE IMEIOT OT3bIBS, TIOKALIVIA 1 TO, KaK AETCKY Can
pacckasbiBaeT o cebe B CoLICETAX
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Ch-MeHexep VIHCTarpal B Ko7y BEAAMECKOR CTPOROrvA M
CMEXHEIX 330TEPAHECK/X ACUANIAH. CKUAHIBATTE CBOM Kefichl U
PACCKaXHTE O CeGe 010C0BbIM COOGUIeHHEM(0GR3ATENsHO).

O6msamHocTI:
— TeHePaLA WAT AR KOHTEHT-NNaH N0 MOCTaM M CTOPHC
nyGnvkaUARM;

— IOnHOE BeeHHe aKKayHTa WKL)

— Pa3pa6oTa CTpaTeru MPOABHXeHYA Uepes TapreTpOaHKyio
pexnawy, Gnorrepos v T.n.

— Hactpofixa eusyana npogwns.

TreGosann:
— ViieeTe ONT GOPMYPOBAHIA PA3NUUHOTO THNA KOHTEHTa;

— YMeTe yBenuuy1Bars OX8aTsi 1 BOBNEXATH BYAUTOPH.

— ViMeere ONLIT PeAAKTVDOBAHIS yX/X TEKCTOB;

— Viweere onbiT paGoTsi 8 06nacT SMM e wewee 1 r0B3;

— Y BAC OTNMUHOR IHAHYE YCCKOTO A3bIKA, CTWIMCTAYECK/X HOM
(FPaMOTHLIE NVACLMEHHAR W YCTHAR peub);

— XOPOLLO 3H3ETe BC BO3MOXHOCTH U QYHKLIMOHAN MIOWAAKA
instagram;

— YMeeTe HaCTpauBaT, TapreTupoBaHHyio pexnamy & Instagr:
— ONIT PaGOTH! WM AT UKTEpeC B Cepe 330TepHKw.

Yenosws
— Yaanennas paora u3 gowa;

— BbiTh Ha Coran 8 paboviee Bpems;
— Crporoe BbinonHenye 33434 B COOTBeTCTB:
oGbemam 1 cpoxami;

— 3/ OBCYXA3LTCH € YCNeWHBIMIA KAHAVAITAM)

NMPAMEP b

Viwem Smm-MeHeAXepa B Pa3BUBaIOILLECs areHCTBo. PaboTa
YAanewwas,rpady eoGoAHsIA. 3apnAata o uToram
coiecegoBanys. PaccmoTpu conckatene Ges onia. foToss Bac
HayuuTL Beemy!

OGsanHocTH:

— Co3pakive ¥ assuTyie KOPNOPATUBHBIX CTPAHYL KOMNGHUV;

— Pacceinka coobiueHwit Ha nnatgopmax BKOHTakTe v Instagram;
— Begerme oTueTHOCTA.

Tpe6osanms:

— LleneyCTpeMIeHHOCTS, yMeHvie GHICTPO U 3¢eKTvaHo pasoTaTh
€ GonbwwMY 0BLeMaMI UHOOPMALIAY,
CTPeCCOYCTOMMMBOCT XOMMYHIKABRNLHOCTS,
AMCUNIAHADOBAKHOCTS, CTpEMAEHWE K
GyeH/I0,OTBETCTBEHHOCTE;

— TpamorHas peds;

— MK, VHTepHer, OprTexHitka - yBepeHHbift NoNb30BaTens;
— YMeHie ONepaTUBHO, TOUHO Y KauecTBeHH
noCra@nenHbie 3a34;

— Xenakvie pa6orate.

Yenosus:
— YKaneHHuii rpaguK paGoTsi;

— CeoGopsif rpaguk;

— 3nno pesynsTaty cobeceaoBaHNs;
— KapbepHsii v NUMHOCTHBIR POCT.
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fo6aneHas uens

Uenu Ha 6 mecsiueB

3apauu Ha 6 mecsiues

YucTbii Aoxon 100 Thic. py6Gneit
B Mecau 3a 1,5 rona

Instagram — 50 000 NoANMCUNKOS;

Telegram — 10 000 MoANKCHMKOB.

Instagram — obopMuTh Kakan

B YHUKaNbHOM CTUNe, HananuTe
KOHTEHT: 1 110CT B ACHb + 5 CTOpUC +
XeluTer. 3aKasaTs peKnamy y
KPYNHbIX 6 610repOs OT 20 Thic
NOANNCUNKOE, 3aNYCTUTH TapreT.

Telegram — ny6nvkosats 3 nocTa
B fieHb + 0MPOCH! U KopOTKUE
HOBOCT. 3aKa3aTb peknay

8 NPOGUNBHBIX COOBILIECTBAX.
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Typbl No UeHe nepeneta ot Vandrouki
Beceno, oHnai, 663 KOMACCHTA 1 FONAT. HUKAKX MEP3KUX TYPareHTOs.

Unpopmauus

VANDROUKI.TOURS — NPOSKT, NOCBLieHHSIlt AOCTYMHBIM NaKeTHsIM Typam
OT co3naTeneih NereH1aPHOT PECYPCA O AELIEBbIX CAMOCTORTENLHIX
nyrewectausx vk.com/vandroukiry (MunnMoH nogMcuwKost).

Msl €XCAHEBHO iLieM CaMsie-Cable AeLISBblE BAPHHTHI TYPOB, KOTOPbIE Bbi
TYT € MOXETE KyNUT OHAaliH C MIOMOUBIO HALWErD NBpTHEPa,
TYPUCTUNECKOTO FUnepMapKeTa Onlinetours.

BCe HeCTHO. HUKKUX CKPITBIX KOMMCCHT, BreHTCKWX C60poB W posel
epynabi.

Ti060ii Typ, KOTOpbIF ONYGAMKOBaH Ha 3TOM CaiiTe, BBl MOXETE KyMuTb e~
YFOAHO, XOTb B NEPEXONE METPO. NPasAaa, Kyaa AOPOXE :)

Bu nonucay

(O Hanucars coobuenme

BiriouwTs yeenomnevs
Pacckasats apyasam

Ews

romrucans 6 apysei @@

Monucunku 221831

R £ A
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@  httpsi/vk.com/stuler212w=wall-189721691_258474 x

B61 aBTopusoEanuch Kak [TII)

Kak 6yaem Bbl6upaTh?

no penoctam | no koMmeHTam

1| nobeaurens NpoBepMTH MOATACKY’

Koraa 6ysem Bbi6rpath?

o pacnucariio

vnv 0posepuTs Gecnnato @






OPS/images/_131.jpg
QbasaHHOCTH.
— MpoasuHyTan HacTpoitka oTcnexysanusa (Google Tag Manager, Google Analytics,
fngerc.Metphka)

— MocTpoerute ckao3Hoih aHanuTkw (PBIABQ)

— Awanua NPOLYKTOBbIX 1 BUIHEC-METPHK NPOEKTOB, BIPAGOTKa PEKOMEHAALIMI 1 Mep N0 Ux
ynyuieHiio

— TnyGokas post-click 1 pOSt-view aHanuTka PeKNaMHbIX KaMnaHuii

— TOCTPOEHME NPOTHOIHBIX U ONTUMILIALMOHHBIX MOZENE MaPKETHHT-MIKCa

— MposepeHvte A/B-TECTOB: NIOCTAHOBKA Liee, PaCHeT BbIGOPKW, 3anycK, C6Op 1 aHANM3 AaHHbIX
— ABTOMATU3aLMSA NPOLIECCOB CGOPa AaHHBIX 1 UX aHanaa

— HacTpoiika M NOREPKa PerynApHbIX OTYETOB U AAWGOPAOB ANS MOHUTOPHHFa
noapaapenenmi

— BIoQXeTUpOBaHYe 1 BelleHe MPOLIECCOB 10 MOKIIOYEHHIO AOMONHATEHbIX CUCTEM
QHANUTUKW: KONAI-TPEKWHT, CHCTEMbI CKBOIHO/ aHANMTUKH, Bl-cucTeM

— ViMTerpaLus u NoAAepiKa MapKeTHHIOBbIX CpBICOB

— OfTUMMIBLIAR PaBOTH POKNAMHBIX CKDUITOR W COBBITUI CTCNONUBAHIA
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CMM-MeHe Xep VIHCTarpaM B WKo/ly BeAUUecKoii acTponorim 1
CMEXHbIX 330TePUUECKUX AUCUMNANH. CKUAIBAVATE CBOM KETACh! 1
pacckaxuTe o ce6e rofocoBLIM Co0bLIeHEM(06A3aTeNLHO).

Viwem smm-meHeZxepa B pa3suBalolieecs areHcTso. Pabota
yAaneHHas,rpaduk cBOGOAHBIA. 3apnaata no utoram
cobecefoBaHuA. PaccMOTPUM conckateneit 6es onbiTa. Motosb! Bac
HayuuTb BCemy!
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_ nopenunack nynvkauueii
W 14 wiowa 8 0110 - @

PasbickusaeTca SMM cneunanueT (KonupaiiT, nerkuii MoHTax,
NOCTUMHI, OCHOBbI iW3ai1Ha, OCHOBbI TAPreTUHra), KOTOPbIA NMYHO
paboTan napukmMaxepom (NpopeccroHanbHo okpalmean BONOCH! U
CTPUF KNUEHTOB).

Balum OTKMMKY COBEPEM B MUKy W OTNPaBUM NapTHEPY, KOTOPbIi
WLLET COTPYAHMKA. Harpy3Kka yAaNneHHas ¢ y4eToM HeoGXOmMMOCTI
npuesxath B oduc B Mockse (M. TeKcTUNbLLNKH)

PesioMe nuwuTe 8 51/,

Harpysk:

. Ewé
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Mapcepbl BKoHTakTe
KOMM4eCTBO NOTOKOB NapcuHra
Mapcep ayano BKoHTakTe
"KT0 MOt KrmeHT"
MOHUTOPWHI coobLLECTB
PeTponepcnekTvBa MOHUTOPUHIa
ABTO327aHVS
Mepwoa 3anycka aBTo3afaHNin

BbICTpble aBTO3aAaHMs

Mapcepbl OAHOKNACCHMKN
Mapcepbl Facebook
Mapcep UHcTarpam
TexHuueckas nofaepxka

KynuTb Ha 1 Mecsl

BecnnatHbin

Op.

HauanbHbii

100

15

pas B yac

CraHpapTHbIN

500

50

pa3 B 4ac

MpodeccroHanbHbIN

He OrpaH14eHo

100
pas B Yac

pa3 B 5 MUHYT,
Makc. 2 3aJaHns

Facebook onuum nprnoBpeTaroTcs oTaenbHO

/100
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/100
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1 notok
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@) maonitkrd Uzo, cursoput

ECn 3TOM Gpassl HEAOCTATONHO,
4TOGk! OKYHYTECA & aTMOCOEDY.
PUMCKIX KaHwkyn — MartiuT
1103360TAACA O pelenTe cuecTsi He
xyxe, uem y mecTHux XuTenei &

| Ana Hauana sanacaemca
KATOTPEMMOM HACTORIIErD
3eprogoro Alta Roma o npusTHoi
ueve — 719,99 & nepuon ¢ 27 aerycra
110 23 cenTAGpS.

Tlocne 3asapusaent aLeuky TEMHO
BxapenHoro Kode. YcTpansaemcn Ha
6aKOHe 1 C BaXHSIM EMI0M
nonueaey apomaTHsii scnpecco,
BAOXHOBEHHLI BEMUECTBEHHOR
apxuTekTypoii Puwa

oQv W
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HT0 penaty:
— Bepenute Instagram, Facebook, BxoTakTe, Kawan & Telegram;
— Yacrora nocvkra - 3 nocTa & Heaenio. Mui He npoTus.
KPOCCNOCTUHT, CV OH BO3MOXEH.

OCOBEHHOCTE MPUNOXEHNS - FONIOCOBAR COLMANLHAS CeTb.
BI3YaNbHOTO KOHTEHTa He O4eHs MHOTO. M103TOMY XAeM oT Bac
NOHMMaHE KOHT@HT-NIaHa - YTO Bbi GyaeTe NOCTHTS, U C KaKOA
uacroroi.

TpeGosanns:
— PaCCMATPYIBAEM KIHANAATOR BT, U, C HEBOMLIAM OMLITOM Wi
6e3. ECv Bbl BUAMTE KOHTEHT NAGH - ANA HAC 3T0 rasHoe!

Yenosus:
— OKna 15 THiC. pyG/mecsw, /IR NOATOTOBKY B3yanalKoHTeHTa
TOTOBbI OMNAUMEATS 4O 5 TIC. B MECALL NPHE/IEKAEMBIM BaMH
dpunancepan;

— Onnara Ha kapty pas 8 1 Hegento.

KPATKO, MO AENY, CPA3Y NOHATHO,
YTO TPEBYETCA OT SMM-LLKA

Muews paGory & cdepe mapreTura? TOraa NPOXOM MANO,
"MOCKOsXY OCTaNsHE BIKGHCHN MOKERYTCR CHYHBMA 1
npecL)

O6mannocTh:
— Pa3paGotka SMM.crpaTery 1 BeAgHYE COCTe NpOKTOR.
Kounavm (instagram, F8, VK. Youtube, TKTok:

— Pa3p36OTHA EXEUECAIHOTO KORTRHT-NIHA 1 €70 PEATUSILAS;
— TenepauR WAeit  OTCREXUBaMHE TPEHAOR:

— Mlowcx 1 B3aMMOARTCTBME C BAOTEPaVIA W AWASPA MHEHIT:
— B2anMOREACTEAE C NOAMACHMKAMH (OTBRT Ha COOBLIEHMR,
KOMMEHTapHH, PBOTa C BO3pAXCHARMH).

ToeGonanns:
— O patiore 8 SMM or 3 ner;

— Bragene rpaNOTHIM PYCCKAM F3BIOM, HBHHAI OCHO
“XHB0r0" KorpaHTANTD;

— O B oM 8 IpOABMKENAN OGPa3OBATENLHAK OWISFH-
npoayetos:

— Pas6ipacrecs u perymapHo oTcrexveaere Tewas coucerel;

— 3uaeTE Bce QML M MEXIHHK TPORBIKENS # MABTEHEHAS
aypaopa;

— OB7agaHie PA3BATHI BUSYaTEHIIM CHORM H HACHOTPEKHOCTH:
HaBBXA PAGOTH C aGAECKHI Y SHAEOPAIKIOPaNH GYAYT
fpesyuiecreon.

OYEHb MHOI'O TEKCTA, MAJIO
NPUMEPOB, HE NOHATHO KAKUE
NPOEKTbI BECTWU. BOSHUKAKOT
BOMPOCHI
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TexTerra

110 MOXeT GiTh Ryl WCTOPHI 3 Wur3M? TORKO UeNaR NOAGOPKA TaKMX WCTOPHA!
Yerpausaitrecs noyaobuee u acnaxaaecs

/ M3 ROMOXO3AeK B paSpasoTMKi: KaK & Ge3 SHaHMit H GIORNETa SanyCTHna 610r M
Hasana Ha wem 3apaGaTbiBats.

hitps://texterra.ru/blog/iz domokhozyaek-v-razrabotch.
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Tpebosanua:

— VMeeTe ONbIT GOPMIPOBAHIS PA3NMUHOTO TUMa KOHTEHT;

— YMeTe yBenuunBaTs OXBaTs! 1 BOB/EKATb ayAUTOPIO.

— VIMeeTe OnbIT PeAAKTUPOBAHIA YyXVX TEKCTOB;

— Wmeerte onbiT paboTel 8 06nacTi SMM He MeHee 1 roaa;

— Y BaC OTAMUHOE 3HAHVE PYCCKOTO A3bIKa, CTANNCTIAYECKVX HOPM
(rpaMOTHbIE NUCbMEHHaR U YCTHas peub);

— XOpOLUO 3HaeTe BCe BO3MOXHOCTY 1 GYHKUVOHEN NOWAAKM
Instagram;

— YMeeTe HaCTpauBaTh TapreTVpoBaHHyIo peknamy B Instagram;
— OnbIT PaGOoThI NN INUHBIA UHTEPEC B CHepe I30Tepuki.

Tpe6oBaHus:

— LleneycrpemMneHHOCT,, yMeHme GbiCTpo 1 3¢pdekTuBHO pabotate
¢ 6onbLWMY 06BbeMamyt MHGOpMaLMK,
CTPeCCOYCTOMUMBOCTL, KOMMYHUKABRNLHOCTS,
AVICLMNIAHIAPOBAHHOCTE, CTPEMAeHME K
06YUeHMI0,0TBETCTBRHHOCTS;

— [pamoTHas peus;

— MK, VHTepHeT, OprrexHuKa - ysepeHHbIi nonb3osarens;
— YMeHie ONepaTviBHO, TOUHO V1 Ka4ECTBEHHO BLINOHSATL
NOCTaBNeHHbIe 335a4;

— XenaHue paborare.
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Hukuta YepHbiw

CNeuvanvcT o PasaTIO NaPTHEPCKOM MPOTPaMM! 1 KaeMiH

He Bcerna y 6UsHeCa eCTb CaViT, M MOSTOMY BCE MPOAGNMA UAYT TONbKO 4epes MHcTarpaM.
LIOMMHI-Tert B POCCHM NO-TIPEXHEMY HEAOCTYTTHS! AN GOMBLLMHCTE, U, Ka3anoCh Bbi, HET YAOBHOT MecTa,
TR Gl KIMEHT MOT YIOBHO 03HBKOMUTSCA C BCCOPTUMETOM, KPOME MOCTOR U CTOPHC. AKTYanHbIE
CTOPYC TOE HeYAOBHI, HEBOIMOXHO BHICTPO POCMOTPETS BECH ACCOPTUMEHT: (TTOHPABNICH KAKOH-TO
TOBAP, HO Thi ELLLE HE YBEPEH UM HYXKHO YTOHHUTS PaIMEPS. A ECTIM BHIXORULL U3 BKKAYHTS, MOTOM O4eHb
CIOXKHO HaMTU BO BCEX STUX aKTYarbHbIX TOT CaMbifty.

B TaNnMHKe Mbi PEan30BaN MHTEPHET-KATANOT C KOP3UHOM: MOXHO MPOCTO AOBABUTE HyKHbIM TOBAP

& KOP3UHY M BEPHYTHCR K HER HyTb MO3e, TIOC MOXHO MOBPOANTS 110 KATaNOTY U COBPATS B KOP3UHyY
CKOMBKO YTOAHO TOBAPOB U Pa3OM X OMNATUTE,

MOMHO HACTPAVBAT TaPIETUPOBaHHYIO PeKITaMy 1 HaMPABNSTS MONIB30BATENA HAMPAMYIO Ha KATAOr UNk
Ha OMPENENEHHYIO KONMEKLMIO TOBEPOE. HampUME, Ha TOBADHI CO CKUTKOM N aKTYaNbHbIe TOBaPL!
cesoma.
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KokkypeHt 1 1262 231 18,30% 15 1,19% 17.1%
Kokkypent 2 3857 281 7,29% 53 137% 592%
Konkypent 3 2259 206 9,13% 38 1,60% 753%
KokkypenT 4 24825 637 257% 137 0,55% 202%
KokkypeHt 5 8380] ) 0,11% 42 0,50% -0.39%
1,04% 6,44%
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Yem npeacTouT 3aHUMMaTbLCA:

— MoanepXKa 1 ONTUMUIALIA TeKYLLWX CTPATerii NPUBNENEHNA MONb30BATeNell Ha CaiiT 1 8
MOBMAbHbIE MPUNOXEHNS N0 HaNpaBNeHwio b2¢ (NpuBneveHue covckaTenen);

— PaapaloTka HOBbIX CTPaTerWii NpUBNedeHHs Nonb3osaTenelt Ha CaiT U B MOBUNbHbIE NPANOKEHNS:

— AHanu3 agheKTUEHOCT peknamHbIX Kamnawwii ¢ ucnonbosanvem Google Analytics, Bl ciicrem,
AppMetrica, Excel v np.;

— YnpaeneHiue GonbILMM KOMMMECTEOM NIOAPAAUVKOB: KOHTPOMNb, PA3BUTHE COTPYAHMIECTBA, MOVCK
HOBLIX (B TOM YMCTIE Y AHITIOTOBOPALLNX);

— MnaHuposaHUe 1 pacnpeaeneHue GloaxeTos;

— MnotHas paBoTa ¢ BHYTPEHHUMY 3aKaauVKaMy: paapaGoTKa nnana AeViCTBMil U cricka
HEOBXOAUMbIX PECypCoB AN PK; NPeANOKeHUs N0 aHanuTike acheKTUBHOCTH; NNaHUpoBaHue
KPI's 1 pacysT GlomKeTos; pa3spaboTka KOHLENUWIA PeKNaMHBIX MaTepHanos COBMECTHO ¢ GpeHa-
MeHe/KepoM;

— OTYSTHOCTb NO HANPABNEHUAM (CO3NAHME ABTOMATUINPOBAHHBIX Y PYYHBIX OTYETOB, NPE3eHTaLMI):
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Bnaaummp Kasakos
CEO «Madwins»

[MaBHOE NP3BYNG, YTOGA BALLIE KOMBIOHUTY SUTIO U PA3BUBANOCH TOHEUHOE B3aNMOLENCTBIE KOHTEHTA
CTOM ayAUTOPUEN, NS KOTOPOI OH MMLIETCS. KOHTEHT AOMKEH GbiTh DENEBAKTHBIM, MHTEPECHSIM
NONL30BaTENsM, HTOBH OHY C HIM B3aMMOREVICTEOBANY — NVCANY KOMMEHTAPIN U Naikany. [lns 3Toro

Bb! OMKHbI YETKO MOHUMATb LIENEBYIO ayAMTOPMIO POEKTa: UX 60N, YTO OHI XOTHT BULETS 1 B KaKOM BUE
FOTOBbI MOTPEBAATS KOHTEHT.

UTOGb! KOMBIOHHTH POCAIO, HyIHbi KaK CTBPTOBaS 8yANTODWS, Tak U BXORSLLIMA TTOCTORHHBIA TRAGHK. OdeHs
BaeH PerynapHbIit NOCTUHT. Pa3H006Pa3ME U TECTUPOBAHME Da3HbIX NOAXO0B K CBOSM ayANTOPUM TOKE
NO3BONFET BaM ShdEKTUBHEN PABOTATS C MOAMMCHIKAMM, [TONB30BATENAM HACKYMIT HUTATS OIHO 1 TO XE,

A BOT OTCYTCTBUE KPACHBOrD BU3YANa MOXET CTaTs NPOBnEMoOl

U706k BaLL BUSHEC CTapTaHYIT B COLICETAX (1 B MHTEPHETE B LEnoM) 1 0BPeN CBOMX MIOCNIER0BaTENEM, My
YR

a) KpacuBas yNaKoBKa;
6] MOHUMBHYE OCOBEHHOCTEl CBOSTD BU3HECa BIIaREbLIEM

Bl QOMHHbI CE6E CaMOMY AATS OTBET, KaK BNBAENEL BU3HECa, W Pa3OBPATECA B STOM C BaLIMMM
MaPKETONOraMu; HEM Bbl Kpye/TTyHLUE KOHKYPEHTOB? MoyeMy NoNb3oBaTENb AOMKEH B3aMMOECTBOBATE
€ BBMY 1 BBLLIM KOHTEHTOM B COLICETAX? BPEHI AOMKEH OHOCHTE CBO CYLIHOCTS 1 LIEHHOCTH A5
KOHEYHOTO NOTPe6UTeNS: €C/M Bbl 3TOTO HE AeNaeTe, Bil CIMBaETe CBOU GIOMKETHI. 3TO KacaeTCs He TONbKO
SMM, Ho 1 opdnaiika 1 peTapreThkra

EC/M B HE MIOHMMEETE, YETO XOTTE, KOMY 1 334€M BAILE MPUCYTCTBUE B COLCETAX, — 3TO UTDa B KOPOTKYIO,
aHe 8 AoNTIo,
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Enena Muckapésa
Ivpexrop ABC-Agency, B5Top MONYIRPHOIO 6110Ta 0 BEREHUM 1 MTPORBUXEHIM B UHCTarpame naoblakaxru

CalMble BaMHEE METDIKY — 370 T, KOTODHIE BaHEl 1R KIVIEHTS 1 MOKE3SIB3I0T £y, 4T0 B8l XOPOLLO
BLIMONHAETE CE01 PAGOTY. HAMDYMED, BTV MEHAUEN5HO Y B3C CTORNE 330343 MIOQHATS BOSNEHEHHOCTS,

TO BEXHO B OTHETE OKa33TS KONVMECTED U POCT KOMMEHTADVER, KEUECTED STVX KOMMEHTADMEE, KONUHECTED
COXpaHeHMiA 1 penocTos. ECV & 3anadax CTORNM 33RBKY 1 NDOAANM, TO BaHO BYAET NOKa3aTh KONMUECTE0
KNMKOB 110 CCHNKaM 1 EPEXOR0B Ha CaitT, KONUYECTEO 3aNPOCOE B AVIPEKTE.
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MonuHa 3axaposa
CRM-mapkeronor & Carrot quest

1. VICrIon3084Ts MOMI630BATENLCKUV KOHTEHT U3 COLICETE M B MNCMaX. Ha OCHOBE KOMMEHTApHES, OT3HIB0S,
OTMETOK Ha GOTOrPaRHSX LIA Bbi CO3NAETE KOHTEHT, KOTOPHIM MOXHO BO3AEMCTBOBATS Ha CEOMX
KIMEHTO: Bl SKOHOMMUTE BDEMS, AEHBIY 1 BhICTDEE AOGbETECH A0BEpHA

2. HacTpouTL peTapreTur 1 c60p 3aRBOK/MIOB B TaPreTMPOBAHHON PEKNaME — MO/B30BaTENL BUAUT
COOBlIiEHME O MEPOMPUSTIN UM BBINYCKE KHITH 1, STOBH! 33DErUCTPPOBATECS WM NONY|HTS KHMTY,
OTGET BaM KOHTEKTHHIE AaHHBIE.

3. BHEMIpWITS KHOMKY WWEPHHIa B NMCHMaX. BCTaBNAITE B N1CHMa KIMKaGeNbHbiE KHOMKY, HTOGH!
MIONIB30BATE M FAEMAMCE MACEMOM B COLICETX. YBIEKATE bHbIlt KOHTEHT B PACCHITKaX — MOBOA MM
nonenyTSCA.

4. MomKniowTs 4aT-60Ta B COLICETRX: B MANIOre OTNIPABAFETE MONE3HBIE MaTEPUaNs! 1 NPocuTe e-mail,
4TI OTNIPEBHTS GONsLLE MATEPUANOB Ha NOHTY. 3T0 PABOTAST M HAOBOPOT: ECTIN Y BAC YXE ECT
KOHTaKTH, TO Bl B MACEME NPEVIAraETe MONIL30BATENIO MOANVCATHCA Ha BALLErD YaT-60Ta B COLCETAX

COMETaHIE ABYX KaHANOB — TO:
« 6OnbLMi OXBaT;

* [OMONHUTENsHBI KaHAN A% OBLISHNS;

* BO3MOKHOCTb MCTIONE30BATS Pa3HBIE (OPMATH;

* BO3MOKHOCTS PEBOTATS C MONBIOBATENEM H3 PA3HHIX STArTaX BOPOHKH.
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Tus Karapckas

SMM-crieumanuct

CoBpEMEHHBI QYHKLVOHAI CEPBUCOS AN PABOTEI C COLMETEHEIMM CETAMM MOSBONIFET UCKITIOHTS
«oKVBYIO» iepenady KneHTOB. Takie CUCTeMbl 0BPaBOTKY 33RBOK, Kak «/Tnys, amocrm, DirectHero v Mpod.,
NIO3BONSIOT OMEPATHBHO MONYHETE MHGOPMALIVIO O NOCTYMIMBLIVX OBPaLLEHNX. ECT Y BAC pasHbie
VICTOMHYKM PeKnaMsi (6710repb, MOCEBH, MaGNMKIM 1 TAPTET) 1 HECKOISKO BOPOHOK MPORAX (KaK NPaBNmo,
AN Pa3HbIX NPOAYKTOB), # BCEra PEKOMEHIYIO BECT KIIMEHTOB C NOMOLLBIO HA4ENBHEX KIIOHEBHIX (a3 —
[I@E ECTU HE HACTOSH HaT-60T UMW BBTOMBTUECKYIE OTBETH, MEHERKEPaM 110 0BPABOTKE 3RE0K B IHHKe
GYLIET Nere MOHATS, OTKYAS 1 384EM UMEHHO MTPULIEN KIEHT.
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Balwa 30Ha OTBeTCTBEHHOCTU:
Haw SMM-oTaen — 3T0 NonHOUeHHIi GM3Hec BHYTpW areHTcTBa. Bl - kak nuaep Gynete
OTBevaTb 3a peANMIALMIo NaHa PaIBMTHS:

— Binonkenvte G1aHec-nnaa;
— POpMUpOBaKYE SGEKTUBHON KOMaHLI;

— KauecTseHHOe paasiiTe CYILECTBYIOILYX NIPOBKTOB — HALLIM MPOSKTH 3T HE MPOCTO aKKAYHT
B COLMANLHLIX CETAX, @ MOLLHBII MHCTPYMEHT UMUIXEBOTO NPOABUKEHNS! KIIMEHTOB;

— BeayNpeuHoe Ka4ecTBO KOHTEHTa ANA HaLLMX KIVIEHTOB BO BOSX Menovax;
— MpoBepeH#e peavaaiiia NPOAYKTOB;

— BhicTpauBanyie aheKTUEHOM KOMMYHVKALIN C BHYTPEHHIMM CTyXGamy KveHTa;
— AKTUBHO® SKCTIEpTHO® YuacTUe B MPORaXaXx KNMeHTy;

— Pa3paBoTka BHYTDEHHUX DENAMEHTOB, HANDABMOHHBIX Ha YYLLIEHUE GUIHEC-NPOLIBCEa;
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AnexcaHap Xonopos

SMM-crieuvanuct PepperNinja

PasnensiTe ayauTOpMio N0 Ty YCTPOVCTE. JTHoav C MOBMMEHBIX 1 AECKTOMHBIX YCTPOMCTS M10-PasHoMy
PEAIVDYIOT Ha OHY 1 Te e OBABNEHIS,
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BeicTpauBaTh CTpaTertio sanycka

OnpepenuTe MECTO Balwero areHTCTsa Ha
digital-peie. Moinére, kak cnnakuposas
TPORBMXEHIE, PACCUHTATS OKYZEMOCTS,
0dOPMUT GU3HEC 1 OTKPHITS COBCTBEHHYIO
oMo,

Ynpaenate npoektamu

Y3HaeTe, Kak paspabaTsisats KOHLENUHMIO
POEKTa, PACCUWTHIBATS 3aTPATH 1
OKYNAEMOCTb. HayuuTecs ynpasnate
KOMaHRO Pa3PaBOTKY, KOHTPOAMPOBATS XOR
pabor, TeCTUPOBaTS M NPUHUMATE.

pesynsTar:

MnaHuposaTs npnGsInL

Hanapute ynpasnenueckui yuéT s
areHTCTBe. HayuuTech TouHee NNaHposaTs
YPOBEHb NPORAX, NPOTHO3UPOBaTS NageHMe
CMPOCa 1 BOBPeMA BHIBOAUTS Ha PHIHOK
HoBLIE NPORYKTE M yoRYTH.

Pasbupatbes B PUANYECKIX
TOHKOCTSAX 6u3Heca

Viayuure ocoss! npasa ans
NpeAnpUHMMaTENer, yanaeTe, Kak BbIGpaTE
BHIrORHI! HANOTOBMI PEXIN,
PervCTPHPOBaTS W NMKBHAUPOBATS DML
— CMOXETE MUHUMUIUPOBATS IopHANIECKHE
RS [ NN > SR NG .

Ynpaenatb koMaHAoON

HayuiTech HaGUpaT COTPYAHWKOS,
PaCTPenensTs ponu, MOTUBUPOBaTS 1
passusaTs Komangy. CHOXeTe
ONTUMHSHPOBATS PAGOTY COTPYAHHKOB &
odrice 1 Ha yaanéHke.

PaBoTaTb ¢ KnneHTaMu

HayunTech GOPMUPOBATL BXOARWIMI NOTOK
3aKazos, 0BpaGaTHIBATE MUAY, BECTH
Neperosops! M NpespaLIaTs KnvenTos &
napTHEPOB. YaHaeTe, Kak oBLIATLCA CO CBO
Uenesoit ayauTopieit 1 CTPOUTS

KOMMYHUKALMOHHbIT Ak,
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NaBHbINA KNMeHT

KocseHHbIit

Mon

Bospact

reorpadms

WhTepecs!

CemeitHoe nonowetme
Aoxon

Koro cnywaet u uro unTaer

Koraa HyaaeTcs 8 MpoAyKTe

BospaweHna

HeHuuHa

25-45

Mocksa, CaHKT-MeTepGypr
BererapuacTso
3amyxem

O 45 Thic. py6net

CvauT Ha dopymax
1 8 coobluecTsax no
BereTapuancTey, uuTaeT 610repo,
CcMoTPUT BuAeO (cchinki)

Kora nieHs / He yveeT/ Het
BPEMEHU FOTOBNTH. CPOUHO
HyKHO NepeKycHTs

A TaM TOUHO HeT XMBOTHOTO Genka?
51 He e siiLia, TMO-NPOAYKTS! 1 Tak
nanee. MpoaykTsl Caexue?

Myxuma

25-45

Mocksa, CaHKT-MeTepbypr
Buaec, 30X

Wenat

OT100 Thic. py6neit

YuTaeT TpeHepos UUHON
ShdeKTUBHOCTM, COCTOMT

B Coo6LLeCTBe CNOPTUBHOTO KNY6a
B CBOEM paiioHe, CryWaeT Apy3ei
wncynpyry

Cam v BereTapyarew, Ho nokynaer
eHe NPOaYKTH W eay, MHorAa
npuxoauTes ects camomy. Kade
HaXORWTER PAROM € PABOTOM,
MOSTOMy BeUYepoM ey YRo6Ho
MOKYNaTH UMEHHO TaM,

Daneko oT AoMa, B BbIXOAHbIE NEHb
exaTs 10 Bac. UTo Tak AOPOro? W3
KaKviX NPOMYKTOB Bbl FOTOBNTE, OHI
cBexue? MoteMy AONTO rOTOBSTCA
6niona?





