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Gdzie szuka¢ klientow? Jaki jest potencjat promocyjny mediéw spotecznosciowych?
Przemystaw tawrowski

Jak dzi$ skutecznie prowadzi¢ fanpage? Sprawdzone strategie w erze Al i zmieniajacych sie oczekiwan odbiorcow
Elzbieta Chabko

Jak wybra¢ media spotecznosciowe do promocji firmy? Eksperci doradzaja, ktére platformy sprawdza sie najlepiej w wybranych branzach
Kaja Grzybowska

Praktyczne porady dotyczace prowadzenia fanpejdzy w 2025 roku. Co sie sprawdza, a co jest juz tylko mitem. Doradzaja praktycy
Kaja Grzybowska

Jak skutecznie sprzedawac produkty i ustugi przez media spotecznosciowe. Social commerce - czyli generowanie leadéw w praktyce
Przemystaw tawrowski
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ZAPREZENTUJ SIE W NASZYCH EBOOKACH

Ebooki z raportami przygotowane przez redakcje Interaktywnie.com
czytajg marketerzy, ktorzy decydujg o przeznaczeniu budzetow promocyjnych.
Dotrzesz do nich prezentujgc w tych publikacjach siebie i swojg oferte!

INfero kTywnTe.com Zapytaj o oferte
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JAKUB KARCZMARCZYK

jk@interaktywnie.com

tel.: 721 115 702, kom.: 693 710 118


mailto:jk%40interaktywnie.com?subject=

W mediach spotecznosciowych sa twoi klienci!

6,3 biliona dolarow - takg wartos¢ w 2024 roku osiggnat rynek e-commerce
na $wiecie. Szacuje sie, ze do 2027 roku ta kwota siegnie 8 bilionow dolaréw.
A w Polsce... W 2024 roku w naszym kraju sprzedano w internecie towary

i ustugi za 139 miliardéw ztotych, a do 2027 roku ta wartos¢ wzrosnie

do 187 miliardéw ztotych.

Rynek internetowy ma wiec wielki potencjat sprzedazowy, a z roku na rok
coraz wieksze znaczenie zyskujg na nim marketing i sprzedaz prowadzone
w mediach spotecznosciowych.

Dobrze to wiedzg firmy, ktére postanowity zaprezentowac swojg wiedze
i oferte w tym ebooku: Artegence, Happy Parrots, Grupa VIST, TBMS, NuOrder.

Naszemu opracowaniu patronujg: WP.pl, Gazeta.pl i Money.pl.
Zapraszam do lektury

Tomasz Bonek, redaktor naczelny Interaktywnie.com
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DIGITAL
MARKETING

AGENCY

TBMS Sp. z 0.0.

ul. Ofiar Oswiecimskich 19 lokal 401 - IV pietro E-mail: hello@tbms.pl
50-068 Wroctaw Strona www: tbms.pl
Telefon: 579 072 486

» Projektujemy i wdrazamy strony internetowe - m.in. sklepy, landing page, firmowe.

» Swiadczymy ustugi zwigzane z pozycjonowaniem (SEO) i prowadzeniem kampanii w Google Ads.
» Prowadzimy profile w mediach spotecznosciowych.

> Spedjalizujemy sie w lead generation oraz w content marketingu i SEO/SEM.

» Pracujemy dla uznanych marek z branzy IT, FMCG, medyczne;j.

Agencja marketingu Internetowego TBMS byta odpowiedzialna za wdrozenie polskiej wersji
serwisu Business Insider (od strategii monetyzacji, poprzez budowanie zespotu, do wdrozenia).

Od 2017 roku jestesmy certyfikowana agencja obstugujaca IBM w Polsce, a takze partnerow
biznesowych tej globalnej marki (m.in Comarch, Asseco, Sygnity).

IBM, Comarch, Asseco, Sygnity, Marwit, Hasco Lek, Salesforce, Ringier Axel Springer Polska,
Onet, Business Insider Polska, Wydawca Men'sHealth i Women'sHealth


https://tbms.pl
https://tbms.pl

ar t€§HC€

Artegence Sp z o.o.

Wotoska 9A E-mail: kontakt@artegence.com
02-583 Warszawa Strona www: artegence.com
Telefon: +48 2238013 13

Artegence to agencja 360 z 30-letnim doswiadczeniem i gtowa zawsze kilka krokow
do przodu. taczymy strategie, kreacje i technologie. Budujemy doswiadczenia,

ktére angazuja, sprzedaja i zostajg w gtowie.

Projektujemy serwisy, narzedzia i LP, ktére konwertuja. Prowadzimy komunikacje marek
w digitalu, socialach, ATL i BTL. Od insightu po ostatni piksel — robimy to kompleksowo.

Zaufali nam m.in. Volkswagen, Grupa Zywiec, Michelin, Alior Bank i Samsung — marki,

ktore szukaja prawdziwych partneréw.

Volkswagen, Grupa Zywiec, Michelin, Alior Bank, Samsung
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Grupa VIST S.K.A.

ul. Koscierzynska 1A E-mail: biuro@grupavist.pl
51-416 Wroctaw Strona www: advist.pl | webvist.pl w ramach grupavist.pl
Telefon: +48 535 276 487

Grupa VIST® to holding marketingowo-technologiczny trzech wyspecjalizowanych marek:
AdVIST, WebVIST i CreativeVIST.

Projektujemy skuteczne rozwigzania performance i creative marketingu, SEQ,
pozycjonowania w czatach Al, web developmentu i UX dla Klientow z Polski i Europy.
Naszg sitg jest zespdt ekspertow, fgczacy dane z empatia, a strategie z realizacja.
Pracujemy partnersko, bazujac na danych i audytach. Nasze kompleksowe dziatania

mierzymy i raportujemy Twoimi wskaznikami biznesowymi.

ICAN Institute, WSIP, Aflofarm, Enel-Med, Jukki, Pluxee
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Happy Parrots

Stawkowice, Krakow E-mail: office@happyparrots.pl
Strona www: happyparrots.pl

Telefon: 571 289 546

Tworzymy zespot specjalistow, ktorzy z zaangazowaniem realizujag kompleksowe dziatania
z zakresu marketingu cyfrowego. Nieustannie poszukujemy nowych inspiracji, sledzac
najswiezsze trendy i wdrazajac innowacyjne rozwigzania. Nasze kampanie tacza kreatywnosc

z analitycznym podejsciem, co przektada sie na realne, mierzalne efekty dla naszych klientéw.

Pomagamy markom skutecznie budowac swojg obecnos¢ online i osigga¢ ambitne cele
biznesowe. Z nami rozwiniesz skrzydta w digital marketingu.

Pitbull, Traficar, Polski Komitet Olimpijski, Akademia Pitkarska Wisty Krakéw, 7 Nutrition,
Netia, dakea, Maniewski
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NuOrder Sp. z o.0.

A.ldzkowskiego 4 lok.10
00-442 Warszawa

E-mail: newbusiness@nuorder.pl
Strona www: nuorder.pl
Telefon: +48 660 794 957

Strategia + Kreacja + Media

Wspieramy marki w planowaniu i realizacji kampanii opartych o digital zintegrowany z ATL,
Social Media i dziataniami mediowymi. 63% naszych klientow pochodzi z rekomendadji.

58% tyle przetargow wygrywamy. Tak klienci doceniaja nasze 100% skupienie na efektywnosci
i podejscie smart do planowania budzetu. Zapytaj ich o jakos¢ naszych strategii i efektywnos¢
kampanii. Nie bez powodu pracuja z nami latami. Spodziewaj sie po nas bardzo
konsultacyjnego podejicia - jesli zalezy Ci na maksymalizowaniu efektywnosci Twoich

dziatan, jeste$ w dobrym miejscu.

Adamed, Bayer, Bausch, Big Star, Da Grasso, Danfoss, Dr Witt, eSky, Herbapol, Kotlin, Laboratoires
Vivacy, Lafarge, Ministerstwo Finanséw, mFinanse (mBank), Nivea, Polpharma, Poxipol, PZPN,
RedBull, USP Zdrowie, Valeant


https://happyparrots.pl
https://happyparrots.pl
https://nuorder.pl
https://nuorder.pl

GDZIE SZUKAC KLIENTOW?
JAKIJEST POTENCJAL
PROMOCYJINY MEDIOW
SPOLECZNOSCIOWYCH?

ol

Przemystaw tawrowski
redaktor Interaktywnie.com

| pl@interaktywnie.com



Choc Facebook ma ponad 3 mld uzytkownikow, to wedtug danych
Kepios, wiekszym potencjatem reklamowym moze sie pochwalic
serwis Youlube. Warto tez wiedziec, ze srednio ponad dwie godziny
dziennie korzystamy z social mediow, co potwierdza, jak sq one
wazne we wspotczesnym swiecie. Do tego, jak wskazujq dane

GWI, najwiekszy odsetek korzystajqcy z tego tupu portali, robi to,
aby utrzymac kontakt z przyjaciotmii rodzing. A kiedy zrozumiemy,
ze Facebook jest bardziej uniwersalnym serwisem, Tik[ok to domena
mtodziezy, a Instagram bedzie niezastgpiony w reklamowaniu
produktow i budowaniu Swiadomosci marki, to mamy gotowy
przepis na zarys kampanii marketingowe...
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Z serwisow spotecznosciowych korzysta juz ponad potowa
populacji swiata. Wedtug danych Backlinko, liczba uzytkownikow
tego typu portali siegneta w styczniu 2025 roku 5,24 mid,

wobec 970 mln jeszcze w 2010 roku. Z globalnych danych
opisujgcych media spotecznosciowe wytania sie obraz ich
statystycznego uzytkownika.

Globalne dane dotyczace korzystania
z social mediow wedtug Backlinko

kazdy z uzytkownikdw korzysta Srednio
76,83 platform spotecznosciowych

najwieksza réznorodnosc prezentuje Brazylia — $rednia liczba
social mediéw, z ktorych korzysta uzytkownik to 8,05
63,9 procent populacji korzysta z social mediéw, natomiast

biorac pod uwage osoby w wieku co najmniej 18 lat,
jest to juz 86,1 procent.

srednio korzystamy z social mediow przez 2 godziny
i 21 minut dziennie

wsrod uzytkownikow social mediow jest 54,6 procent
mezczyzn i 45,4 procent kobiet

korzystanie z social mediow najczesciej determinowane jest przez
dostep do internetu. Z kolei wsrdd populacji go posiadajacej,
az 94,24 procent korzysta z mediow spotecznosciowych

38,3 procent 0s6b korzysta z social mediow
w celach zawodowych
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Wzrost liczby uzytkownikow social mediow nie zwalnia.
Trend nadal jest widoczny z uwagi na popularyzacje
smartfondw z dostepem do internetu w regionach
biedniejszych i rozwijajacych sie.

Globalna liczba uzytkownikéw social mediow
w podziale na poszczegdlne serwisy (w mld)

Facebook
YouTube
Instagram
WhatsApp?
TikTok
WeChat
Telegram
Facebook Messenger?
Snapchat
Douyin
Kualshou
Reddit
Weibo

X

Qo

Pinterest

Zrédfto: Statista
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Najpopularniejsze serwisy
spotecznosciowe na Swiecie

Wsréd najpopularniejszych social mediow niezmiennie znajdziemy
serwisy Facebook, YouTube i Instagram. Jak podaje Statista, w lutym
2025 roku lider, czyli portal stworzony przez Marka Zuckerberga
przekroczyt liczbe 3 mld uzytkownikéw. Drugi w kolejnosci
YouTube zgromadzit nieco ponad 2,5 mld internautdw. Na trzecim
miejscu ex equo z Whatsappem uplasowat sie Instagram —ich
wynik to 2 mld uzytkownikow. Wysokie - 5 miejsce - zajat TikTok,

z ktérego korzysta juz 1,59 mld osob.

Co ciekawe nie wszystkie dane wskazujg na hegemonie Facebooka.

Wedtug App Intelligence Similarweb, liderem wsréd social
medidw jest YouTube, a na drugim i trzecim miejscu znajdujg
sie odpowiednio Whatsapp oraz Instagram. Wedtug tego zrédita,
dopiero czwarte miejsce nalezy do Facebooka.

Serwisy o najwiekszym zasiegu reklamowym

Wedtug danych Kepios, najwiekszym zasiegiem reklamowym

moze pochwali¢ sie YouTube (2,54 mld miesiecznie). Ma to zwigzek
m.in. z popularyzacjg tresci wideo w interencie. Drugi pod tym
wzgledem jest Facebook z audytorium reklamowym na poziomie
2,34 mld. Wartoscia 1,84 mld moze sie pochwali¢ Instagram i TikTok,
a nastepny w kolejnosci jest LinkedIn.

aporty interaktywnie.com — Social media 2025

Potencjat reklamowy social mediow,
wedtug liczby aktywnych odbiorcow (w mid)
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Powody korzystania z social mediow

Aby lepiej dopasowac przekaz marketingowy oraz zwiekszyc
potencjat reklamowy poszczegolnych serwisdw spotecznosciowych
nalezy zrozumie¢ powody, dla ktérych internauci z nich korzystaja.
Te ktore najlepiej spetnig te potrzeby mogg sie pochwali¢ wieksza
liczbg uzytkownikéw oraz potencjatem reklamowym.

Jak podaje Datareportal na podstawie danych GWI, potowa
uzytkownikoéw korzysta z social medidw celem utrzymania
kontaktu ze znajomymi i przyjaciétmi. 38,2 procent wskazuje

na social media jako na sposob spedzania wolnego czasy,

34,6 procent jako sposéb na poznanie nowych historii

a 30,1 procent wyszukiwania contentu w postaci zdjec i artykutow.



Z kolei 29,1 procent chce w ten sposéb "by¢ na czasie’, a zatem
wiedzie¢, o czym sie mowi w internecie.

W4rdd pozostatych powodow, na ktore wskazato mniej niz

30 procent uzytkownikow znajdziemy wyszukiwanie mozliwych
do zakupu produktéw lub ich sprzedazy, oglagdanie relacji na zywo,
sledzenie wydarzen sportowych, udzielanie sie w dyskusjach,
podtrzymywanie relacji biznesowych.

Powody korzystania z social mediow

KEEPING IN TOUCH WITH FRIENDS AND FAMILY

ALUNG SPARE TIME

FINDING CONTENT (£.G. ARTICLES, VIDEOS) X
SEEING WHAT ALKED ABOUT

FINDING INSPIRATION FOR THINGS 10 DO AND BUY

WATCHING OR FOLLOWING IPORTS

SEFING CONTENT FROM YOUR FAVOURITE RRANDS i
.

FOULOWING CELEBRITIES OR INFLUENCERS I
AVOIDING MISSING OUT ON THINGS (FOMO) 19.6%

Zr Ak G/
Zroato: GWI

Dane z polskiego rynku
Wedtug danych Statisty, w Polsce z social mediéw korzysta

29 min oséb. To prawie tyle samo, ile z catego internetu. Wedtug
badania Mediapanel za kwiecien 2025 roku, liczba internautow

Raporty interaktywnie.com — Social media 2025

w Polsce wynosi 29,7 min, a srednio dziennie z medium jakim jest
internet korzystato 26,3 min osob. Jezeli spojrzymy na ranking
najpopularniejszych domen, w pierwszej trojce znajdujg sie dwa
wymienione wczesniej social media - YouTube oraz Facebook,

z ktorych korzysta odpowiednio 19,31 17,7 mIn osob. Warto
zauwazyc, ze serwis nalezacy do spotki Meta nie jest juz liderem.
Widac zatem, ze uzytkownicy zmniejszajg swojg aktywnosci w tym
serwisie na rzecz innych, przede wszystkim YouTuba, ale takze
takich jak chocby Instagram czy TikTok.

Serwisy spotecznosciowe wsrod najpopularniejszych
domen w polskim internecie

TOP Internet - Websites kwiecien 2025

Uzytkownicy Zasigg

Lp  Media channel (Real Users) (internet) ATS Audyt

1 googlecom 26 980 614 90,84% 1h 49m 26s nig
2 youtube.com 19 333 080 65,09% 7h 35m 1s nie
facebook com 17 672 742 59,50% 3h 14m 255 nie

1 onetpl 16 714 350 56,27% 1h 18m 44s tak
interia.pl 15 373 800 51,76% 47m 24s tak

6 wppl 15097 428 50,83% 1h 4m 455 nie
¢ allegro.pl 13 531 698 435,56% 1h 3m 265 tak
8 wikipedia.org 12 145 464 40,85% 10m 42s nie
mediagxpert.pl 11 785 662 39,68% Em 27s nig

] temu.com 11 625 282 39,14% 15m 31s nie

1 gazeta.pl 9998 316 33,66% 17m 17s tak
12 ceneo.pl 9776052 32.91% 2m 355 nie
obepl 9 678 852 32,59% 56m 25 tak

14 faktpl 0472 626 31,80% 15m 31s tak
weather.com 8 456 562 1847% 2m 55 nie

16 tvn2d.pl 8201574 27.61% 19m 175 tak
' infor.pl 8180912 27.48% 5m 21s tak
18 oz.pl 7925 202 26,68% 1Bm 51% nie
! instagram.com 7 860 888 2647% 18m Bs nie

| google.pl 7 604 978 25,60% 25m 3= nig

286 EE  iiicemius




Zbuduj swoj swiat, nie tylko buduj swoje posty - jak wyroznic¢ sie w mediach spotecznosciowych w erze przesytu tresci.

Media spotecznosciowe od lat pozostajg jednym z kluczowych kanatow komunikadji
w marketingu, ale ich charakter stale ewoluuje. Obecnie kazda liczaca sie marka musi
w nich by¢ (minimum w celu obstugi klienta), jednak, aby zaistnie¢ w nich w wyrazny
sposéb trzeba wykonac znacznie wiecej pracy niz kilka lat temu, kiedy to nie byto
jeszcze az takiego przesytu tresci. Obecnie social media to przestrzen, ktéra daje
markom z perspektywy potencjatu promocji dwie wyjatkowe szanse: z jednej

strony — na precyzyjne dotarcie do $cisle okreslonej grupy klientéw, z drugiej — na
zbudowanie wyrazistego, rozpoznawalnego charakteru marki. Umiejetne potaczenie
tych dwaoch podejse to obecnie jeden z fundamentéw skutecznego marketingu.

Mozliwosci targetowania na platformach takich jak Meta, TikTok czy LinkedIn
pozwalaja dociera¢ do uzytkownikéw nie tylko wedtug danych demograficznych,
ale tez zainteresowan, stylu zycia czy nawet momentu zakupowego, w jakim sie
znajduja. Dzieki temu social media to dzi$ jedno z najskuteczniejszych narzedzi
do pozyskiwania klientéw. Ale sam zasieg to za mato — stale rosnie rola

jakosci w komunikacji.

Zanim jednak zainwestujemy czas i srodki w tworzenie tresci, warto wykonac krok
wstecz. Dobre, dogtebne poznanie klientow — przede wszystkim poznanie ich jako
ludzi, poprzez rozmowy, badania jakosciowe i ilosciowe, poznanie kontekstu w jakim
sie znajduja, pozwala zdiagnozowa, jakie sg ich realne potrzeby. Nastepnie warto
zgtebiac to, jak konsumuja tresci w social mediach i co rzeczywiscie ich angazuje.
Tylko wtedy mamy szanse stworzy¢ komunikacje, ktéra skutecznie do nich dotrze.
Stoimy u progu momentu, w ktérym zalejg nas tresci generowane przez Al, w wojnie
0 uwage wygraja marki, ktére naprawde poznaty swoich klientow.

Michat Stawinski

Strategy & Social Media Director
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Przewage dzis buduje sie nie tylko budzetem, ale przede wszystkim pomystem.
Marki angazujace (takie jak np. Ikea, WK Dzik czy Liquid Death) pokazuja, ze spojny
styl komunikacji, wyrazista osobowos¢ i odwaga w kreacji potrafig przyciggac uwage
znacznie skuteczniej niz standardowa reklama. Ich materiaty rozpoznajemy od razu

- to nie tylko efekt dobrze dobranej identyfikacji wizualnej, ale przede wszystkim
Swiadomej decyzji o tym, czym marka chce by¢ i jakie emocje wywotywac.

Dobrze zdiagnozowana potrzeba klienta, przetozona na odpowiedni produkt

i mocna idea komunikacyjna moga sprawic, ze to klienci sami beda nas odnajdywac
— a nie odwrotnie. Algorytmy mediéw spotecznosciowych nadal nagradzaja
zaangazowanie (pomimo rosnacej roli samej reklamy), a to oznacza, ze dobre tresci
moga zyskac¢ ogromny zasieg bez koniecznosci wspierania ich duzym budzetem.
Ale to nie dzieje sie samo. Potrzebna jest konsekwencja, znajomosc¢ grupy docelowej
i gotowosc¢ do dziatania w dituzszej perspektywie.

Kluczem do sukcesu jest dzi$ potgczenie dziatar push i pull. Nie kazdy dysponuje
budzetem takim jak Temu, by,zala¢” rynek reklama. Dlatego coraz wiekszego
znaczenia nabiera przemyslana, dtugofalowa platforma komunikacji — cos wiecej niz
pojedynczy insight czy chwytliwy slogan, ale cata, spdjna opowiesc¢ wokdt marki.

Media spotecznosciowe przestaty by¢ tylko kanatem dystrybudji tresci. Staty sie
srodowiskiem, w ktérym marki moga tworzy¢ wiasne $wiaty — a klienci decyduja
czy chca w nich zamieszkac. Szukajac klientéw, warto wiec najpierw zadac sobie
pytanie: czy nasza marka buduje Swiat, do ktérego chce sie wracac? Jedli tak,
zwiekszamy szanse na to, ze klienci nie tylko zostang w naszym swiecie,

ale kupig nasze produkty.

artegence
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Facebook wciaz najpopularniejszy? Jak zatem prezentuja sie dane demograficzne uzytkownikow
Facebooka? Jak podaje Statista, zarowno z perspektywy kobiet
Wprawdzie cze$¢ badan wskazuje, ze to YouTube jest jak i mezczyzn, serwis stworzony przez Marka Zuckerberga jest
najpopulariejszym serwisem spoteczno$ciowym - jest on znany najpopularniejszy wsrdd uzytkownikéw w wieku od 25 do 34 lat
przede wszystkim z tre$ci wideo - to serwis Backlinko wskazuje, oraz od 18 do 24 lat. W pierwszej grupie korzysta z niego 18,4%
ze 68,85% uzytkownikow Facebooka loguje sie do platformy mezczyzn i 12,7% kobiet. W drugim przypadku jest to 13,5%
kazdego dnia na urzadzeniu mobilnym lub komputerze mezczyzn oraz 9,5% kobiet. Wraz z wiekiem odsetek ten maleje,
stacjonarnym. W przypadku catej populacji internautow a szczegoty pokazuje wykres.
jest to 39,07%.

lle czasu spedzamy na Facebooku?
Uzytkownicy Facebooka w podziale na ptec oraz wiek

Sredni dzienny czas spedzany na Facebooku
w podziale na wiek uzytkownikoéw (w min)

Share of Facebook users

18-24 25-34 35-44 45-54 55-64 65+

® Female @ Male

Zrédfo: Statista Zrédto: Backlinko

~
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Wedtug danych Backlinco, sredni czas spedzony w ciggu dnia
na Facebooku to 30,9 minuty, a najpopularniejszg przestrzenia
Czasowa sg dni robocze w godzinach od 9:00 do 15:00.
Wskazywanym przez serwis dniem o na najwyzszym ruchu
jest sroda w okolicach godzin 11:00 i 13:00. Dodano takze

ze wraz z wiekiem uzytkownikow, rosnie czas spedzony

na Facebooku na co wskazuje wykres.

TikTok

Wedtug danych Exploding Topics, jeden na czterech uzytkownikow
TikToka ma mniej niz 20 lat. Wida¢ zatem, Zze serwis ten jest
domeng mtodych, ktérzy korzystajg z niego przede wszystkim

na urzadzeniach mobilnych (65 procent uzytkownikdw). Sredni
dzienny czas uzytkowania to 10 minut 38 sekund. Najwiekszy
odsetek uzytkownikow (30 procent) jest w wieku od 25 do 34

lat. Nie ustepuje on jednak znaczaco grupie wiekowej 18-24 lata.
Osoby w wieku powyzej 55 roku zycia stanowig jedynie 3,70%
uzytkownikow TikToka.

Serwis podaje rowniez, ze wsrdd pokolenia Z TikTok nawigzuje
rowng walke z Instagramem oraz Snapchatem. W 2024 roku
wymienione jako pierwsze dwa serwisy miaty 40,8 miliona
uzytkownikoéw nalezacych do tego pokolenia, z kolei Snapchat
49,5 miliona. Biorgc natomiast pod uwage pte¢, wedtug danych
ze stycznia 2025 roku, 55,7 procent uzytkownikéw TikToka

to mezczyzni, a 44,3 procent to kobiety

Raporty interaktywnie.com — Social media 2025

Instagram

Jestem najsilnigjszym serwisem pod wzgledem mozliwosci
reklamowania produktow - podaje Spoursocial. Uzytkownicy
Instagrama poszukujg przede wszystkim interakcji z markami
a takze rozrywki - wskazuje na to 69 procent z nich. 50 procent
wchodzi w interakcje z markami.

Uzytkownicy Instagrama w podziale na wiek

35%

Percentage of usars

18-24 25-34 35-44 45-54 55-64 65+

Zrédfo: Statista

Dane Kepios wykazujg rowniez, ze 99,8 procent uzytkownikow
Instagrama korzysta takze z innych platform spotecznosciowych.



Oznacza to, ze w przypadku tworzenia strategii marketingowej
marki, oprécz Instagrama nalezy uwzgledni¢ w niej réwniez takie
platformy jak Facebook czy TikTok.

Cho¢ ponad 60 procent uzytkownikow serwisu Instagram jest
w wieku od 18 do 34 lat, to duzg czesc stanowig takze osoby 35+
(blisko 35 procent)

Wedtug danych Sproutsocial, marki chetnie korzystajg z narzedzi
jakimi sg Stories oraz Reels. Dotyczy to zarowno matych jak i duzych
przedsiebiorstw. Wedtug badania Aura Agency, w 2024 roku
odnotowano 35-procentowy wzrost wskaznika zasiegu Stories

dla marek z liczbg obserwujacych ponizej 10 tys. Z kolei badanie
Socialinsider wykazato, ze marki posiadajace od 1 do 5 tysigca
obserwujgcych majg wyzszy o 20 procent wskaznik wyswietler
Reels. Z kolei konta z liczbg obserwujacych od 5 do 10 tys.

notujg wzrost o 10,2 procent. Platformy promujg wiec tworcow
zyskujgcych na popularnosci, zwiekszajgc ich zasiegi.

Raporty interaktywnie.com — Social media 2025



YYYYYYYYYYYYYYYYY

o

R R R R T g

2\

JAK DZIS SKUTECZNIE
PROWADZIC FANPAGE?
SPRAWDZONE STRATEGIE
W ERZE Al | ZMIENIAJACYCH
SIE OCZEKIWAN
ODBIORCOW




Media spotecznosciowe w 2025 roku wyglqgdajq
zupetnie inaczej niz jeszcze kilka lat temu.
Fanpage przestaty byc tablicq ogtoszen - dzis stuzq
budowaniu relacji i wymianie wartosci.
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Wedtug danych Statista globalne wydatki na reklame w mediach
spofecznosciowych w 2025 roku majg wynie$¢ az 276,7 miliarda
dolaréw'. W Polsce wartos¢ rynku reklam w mediach
spofecznosciowych w 2025 roku szacuje sie na 580 milionéw
dolaréw, czyli 14% wydatkoéw reklamowych w kraju®. To wyrazny
sygnat, ze marki coraz mocniej stawiajg na social media, a fanpage sg
jednym z kluczowych narzedzi. To wtasnie tam budujemy codzienne
relacje, zwiekszamy zaangazowanie spotecznosci i wzmacniamy
efekt pfatnych kampanii.

Jak skutecznie prowadzi¢ fanpage, by angazowac spotecznosc?
Oto praktyczne porady oparte na najnowszych trendach oraz
codziennym doswiadczeniu moim oraz zespotu Grupy VIST®.

Co dziata w 2025 roku?
Tresci dla ludzi, nie dla algorytmu

Algorytmy sie zmieniajg, ale w centrum tych zmian zawsze pozostajg
uzytkownicy. W 2025 roku kluczowe jest podejscie human-to-
human (H2H), czyli tworzenie autentycznych historii, dzielenie sie
kulisami dziatan, sukcesami i wyzwaniami.

Pracujac dla jednego z Klientéw, tworzytam serie testymoniali
pracownikow, prawdziwych opowiesci o ich pracy i pasjach.
Efekt? Wieksze zaangazowanie na fanpage'u i wymierny wptyw na
skutecznos$¢ dziatan rekrutacyjnych. Pokazato to, ze fanpage

to przestrzer budowania spotecznosci i wizerunku.

Inny przyktad to IKEA, ktéra taczy humor z produktem i reakcja
na wydarzenia (RTM), budujac spojny wizerunek, a nie tylko
,suchg sprzedaz”.

Mikroedukacja i wartosciowa tres¢

Uzytkownicy szukajg tresci, ktore pomagaja: poradnikow, tipow,
inspiracji. W Grupie VIST® obserwujemy, ze content edukacyjny,
zwiaszcza ten tworzony w seriach lub cyklach, zwieksza
zaangazowanie i poprawia jakosc¢ interakcji. Wykorzystujemy
formaty mikroedukacyjne, takie jak karuzele, posty-poradniki

i materiaty wideo, aby analizowac ich wptyw na zachowanie
uzytkownikow i optymalizowac komunikacje na podstawie
rzeczywistych danych z kampanii.

Przygotowujac strategie, zawsze zmierzam do tego, aby wychodzity
one poza klasyczne ramy komunikacji produktowej. Dla klienta

z grupg docelowa kobiet dbajacych o dom przygotowywatam
przepisy i porady, ktore uzytkowniczki zapamietywaty i same
wracaty po wiecej. Taka strategia sprawia, ze tresci budujg
dtugofalowe przywigzanie do marki.

Komunikacja w czasie rzeczywistym

Komentarze, szybkie odpowiedzi na wiadomosci i reagowanie
na wydarzenia w czasie rzeczywistym to dzis obowigzek,

nie opcja. 75% konsumentéw oczekuje odpowiedzi

od marek w ciggu 24 godzin®.




Szybka reakcja na komentarze i wiadomosci prywatnej potrafl
rowniez “ucztowieczy¢”fanpage, pokazac, ze po drugiej stronie tez
jest cztowiek. Nawet w przypadku krytyki, empatyczny dialog moze
zmienic nastawienie komentujacego.

Personalizacja i segmentacja komunikacji

Wracamy do podstaw. Musimy wiedzie¢, dla kogo publikujemy

i tworzyc tresci doktadnie tak, jak tego oczekuje nasza grupa
docelowa. Uzytkownicy, dla ktorych spersonalizowany jest caty
feed YouTube, tresci w Internecie, rekomendacje produktow na
Temu, a nawet strona gtdéwna Netflixa, uczuleni sg na tresci,dla
wszystkich” Jedli grupa potrzebuje wyjasnienia funkcji produktu
- dajmy jej to. Jesli wpisujemy sie w pore dnia czy wydarzenia,
zwiekszamy szanse, ze komunikat zostanie odebrany jako trafny.

Moj przyktad? Zdecydowanie w ten punkt wpisujg sie publikacje,
ktére tworzytam przy okazji duzych pitkarskich wydarzen. Co miaty
wspolnego z klientem? Na pierwszy rzut oka - nic. Jednak grupa
odbiorcow charakteryzowata sie tez jako fani pitki noznej, wiec
delikatne przemycenie produktow klienta do typowania wynikow
to byt strzat w dziesigtke!

Al jako wsparcie, nie zastepstwo

Al'w Grupie VIST® wspiera nas w analizach i budowaniu szkieletéw
tresci, ale to cztowiek dopasowuje komunikat kulturowo

i emocjonalnie. Korzystam z Al, ale koncowe ,smaczki”
i emocje to nadal domena ludzi.

Co juz nie dziata?

llos¢ ponad jakos¢? Wedtug raportu Sprout Social marki
publikowaty Srednio 9,5 posta dziennie na réznych platformach.#
Jednak eksperci podkreslajg, ze to jakos¢, a nie ilos¢ tresci
buduje zaangazowanie. Lepiej publikowac z gtowa - mniej,

ale wartosciowo. Optymalna liczba postow zalezy od potrzeb
grupy docelowej i reqularnej analizy danych.

Hashtagi jako cudowny lek? Na Facebooku hashtagi nie
majg takiej samej mocy jak na Instagramie, gdzie juz tez tracg
na znaczeniu czy na TikToku. Wedtug analiz Hootsuite i Sprout
Social wptyw hashtagéw na zasieg postéw na Facebooku

jest ograniczony, nie zwiekszajg one znaczgco organicznego
dotarcia, a ich nadmiar moze wrecz wygladac nienaturalnie.
Rekomendowane jest uzywanie maksymalnie 1-3 dobrze
dobranych hashtagow, ktore realnie wpisujg sie w temat posta
i sg wyszukiwane przez uzytkownikow?. Hashtagi powinny byc
powigzane z branzg, kampanig lub konkretnym wydarzeniem,
a nie stanowic przypadkowego zbioru stow kluczowych.

Sztucznie wykreowana idealnos¢ - to nie znaczy,
ze dopracowane grafiki sg zte. Fanpage Play czy Allegro
udowadniaja, ze estetyka dziafa, jesli towarzyszy jej wartosciowa

nchmarks-oy-inaustry/



tres¢. Z kolei mniejsze firmy, ktére stawiajg wytgcznie na stockowe
zdjecia i ogolniki (,Dbamy o jakosc!”), tracg uwage uzytkownikow
i zasieg, bo algorytmy widzg brak realnych interakgji.

Trendy, ktére beda sie liczy¢ w 2025 roku

Dark Social - tworz tresci, by uzytkownicy chcieli je przesytac¢
dalej w prywatnych rozmowach. To mogg by¢ poradniki, checklisty,
memy lub komunikaty z tadunkiem emocjonalnym. Zapros
odbiorcow na dedykowane grupy, gdzie mogg znalez¢ inne osoby
o podobnych zainteresowaniach, problemach czy potrzebach,

a komunikacja marki bedzie ich dodatkowym wsparciem.

Employee Advocacy - tu badania pokazujg, ze tre$ci udostepniane
przez pracownikdw osiggajg 561% wiekszy zasieg niz te
publikowane bezposrednio przez marki®. 73% menedzeréw
medidw spotecznosciowych zauwaza, ze Employee Advocacy
podwaja zaangazowanie w tresci firmowe, a 26% twierdzi, ze
potraja to zaangazowanie’. Dane méwig same za siebie.

Eksperymentowanie z tonem - humor, zabawa jezykiem,
kontrowersja (w granicach rozsadku) to wszystko dziata, bo famie

schematy i angazuje bardziej niz standardowe komunikaty.

Wspotpraca z agencja, czy warto?

Wspotpraca z agencjg social media to cos znacznie wiecej niz
tylko outsourcing publikacji. To dostep do wiedzy, doswiadczenia

i strategicznego wsparcia, ktore pomaga markom sie rozwijac.
Agencje oferujg Swieze spojrzenie, profesjonalne narzedzia
analityczne i konsekwencje w realizacji dziatan.

Jako specjalistka w Grupie VIST® wiem, ze w social mediach

nie chodzi tylko o liczbe lajkow czy udostepnien. Analizujemy,
jak tresci przektadaja sie na efekty: leady, sprzedaz, wizerunek.
Zawsze stawiamy na dane i relacje, bo wiemy, ze one buduja
prawdziwe, dtugofalowe rezultaty. To podejscie, pozwala

nam osiggac sukcesy. Czy wspotpraca z agencja jest najlepsza
dla wszystkich firm? Nie zawsze, ale czy jest najlepsza dla Ciebie?
Napisz do mnie i sprawdzmy to.

Podsumowanie

W 2025 roku skutecznosc fanpage’a nie zalezy od liczby publikacji
ani ilosci hashtagow. Kluczowe sg autentyczna wartos$¢, budowanie
relacji i Swiadome wykorzystanie nowoczesnych narzedzi.
Wspotpraca z odpowiednim partnerem - agencjg, ktéra rozumie
rynek i potrzeby klientéw, pozwala nie tylko dostosowac sie

do zmian, ale je wyprzedzac.

Media spotecznosciowe to dzis rozmowa, nie megafon.
Eksperymentuj, buduj spoteczno$¢ wokodt wartosci, to najwieksza
sita w cyfrowym swiecie.
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Google, Meta i Amazon — to wtasnie ten ,triopol” dyktuje
warunki na globalnym rynku reklamowym. Kontrolujq razem
niemal potowe wszystkich wydatkdw na reklame cyfrowq

w USA, a ich wptywy rosnq. Youlube, z blisko 4 miliardami
uzytkownikow miesiecznie, dociera do potowy ludzkosci.
Meta, dzieki synergii Facebooka i Instagrama, generuje
astronomiczne 160 miliaradw dolardw przychodow
reklamowych rocznie. Tymczasem Amazon, poczgtkowo
outsider w tym wyscigu, dynamicznie zwieksza swoj uaziat,
szczegolnie na rynku amerykariskim.

Raporty interaktywnie.com — Social media 2025
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Obok nich sg dynamiczni gracze, ktorzy takze zmieniajg zasady gry.
TikTok zdobywa uzytkownikéw krétkimi formami wideo i notuje
dwukrotnie wyzsze zaangazowanie niz Instagram. Pinterest wyrdst
na lidera social commerce, a X (dawny Twitter) traci znaczenie

w oczach reklamodawcow.

Dodatkowo wideo, personalizacja i Al stajg sie nowym standardem
marketingowym — az 82% tresci online to filmy, a wiekszos¢
przychodow generujg kampanie mobilne. W takim Swiecie

wybor platformy reklamowej to nie tylko kwestia obecnosci

— to strategiczna decyzja.

Na co wiec zwrdci¢ uwage, by wybrac wiasciwie?
Facebook

Facebook, z baza przekraczajacag 3 miliardy uzytkownikdw, pozostaje
fundamentem wielu strategii marketingowych mimo otaczajacych
go kontrowersji, bo rebrandingowi (na Mete) towarzyszyty

wielkie obietnice rewolugji, ktére - wedtug ekspertow - nie do

konca sie ziscity.,Miliardy dolaréw zainwestowane w wirtualng
rzeczywistos¢ przyniosty jak dotad gtéwnie gadzeciarskie
zastosowania” - to opinia powtarzana szeroko w branzy, a kampanie
AR notujg wprawdzie o 35% wyzsze zaangazowanie, ale adopcja
zaawansowanych funkcji VR pozostaje niszowa. Marketerzy wcigz
jednak cenig precyzyjne algorytmy predykcyjne i elastycznosc
budzetowa, pozwalajacg na kampanie o réznej skali.
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Instagram

Instagram réwniez przeszedt spektakularng transformacje z aplikagji
fotograficznej w platforme krétkich form wideo, obstugujaca

2,3 miliarda uzytkownikéw. Ta ewolucja, napedzana rywalizacja

z TikTokiem, tez jednak przynosi mieszane rezultaty.

Reels, choc¢ premiowane algorytmem, czesto padajg ofiarg zjawiska
opodznionej adaptacji — trendy, ktdre na TikToku przebrzmiaty,

na Instagramie dopiero zyskujg popularnosc. Pokolenie Z otwarcie
kpi z,przeterminowanych” wyzwan i formatéw krazacych po Reels.

Jednak dla reklamodawcéw Instagram pozostaje kluczowym
medium ze wzgledu na wysoki status ekonomiczny uzytkownikow
i rozbudowane funkcje e-commerce, pozwalajace ptynnie
przeksztatcac inspiracje w transakcje.

TikTok

TikTok z rekordowym wspotczynnikiem zaangazowania 7,5% stat sie
krolestwem autentycznosci i spontanicznej wiralowosci — zjawisk,
ktére marketerom trudno kontrolowac i przewidywac. Wiele marek
WCigz nie radzi sobie z naturg platformy, probujac przenosi¢ tam
schematy znane z innych medidw.

Paradoksalnie, najskuteczniejsze kampanie na TikToku czesto
wydajg sie by¢ najmniej, kampanijne”. Marki majgce najwieksze



sukcesy adaptujg sie do nieuporzagdkowanej, niemal anarchicznej
natury platformy, gdzie tresci generowane przez uzytkownikéw
czesto przy¢miewajg oficjalne przekazy reklamowe.

Dla wielu firm proba monetyzacji TikToka pozostaje
eksperymentem z niepewnymi wynikami — algorytm
potrafi wynies¢ na wyzyny lub pogrzebac¢ kampanie
bez wyraznego uzasadnienia.

YouTube

YouTube z okoto 3 miliardami uzytkownikow pozostaje na tym

tle 0azg stabilnosci, konsekwentnie stawiajgc na wartosciowe tresci
o dtuzszym czasie ogladania. Ta strategia kontrastuje z gorgczkowg
pogonig za krotkimi formatami widoczng u konkurendji,

choc i tam widac jej $lady.

Dla branz wymagajacych edukacji konsumenta YouTube
pozostaje niezastapiony, oferujac przestrzen na bardziej
ztozone narracje marketingowe.

LinkedIn

LinkedIn, skupiajacy ponad 900 miliondw profesjonalistéw, boryka
sie z kryzysem tozsamosci. Platforma, pierwotnie dedykowana
kontaktom biznesowym, stopniowo ,facebookizuje sie” - coraz
czesciej pojawiajg sie tam tresci lifestylowe, motywacyjne
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memy i osobiste wyznania, ktére budza kontrowersje wsrdd
uzytkownikéw cenigcych profesjonalny charakter serwisu.

Mimo tych napie¢, LinkedIn utrzymuje pozycje dominujace;
platformy marketingu B2B. System targetowania pozwala
reklamodawcom dociera¢ do decydentow z bezprecedensowgq
precyzja, a Newsletter Ads o0siggajg imponujace wspotczynniki
otwarc. Dla firm z sektora B2B LinkedIn pozostaje niezastgpionym
kanatem dotarcia, cho¢ wymaga coraz bardziej przemyslanej
strategii content marketingowej.

Pinterest

Pinterest z 530 milionami uzytkownikéw funkcjonuje na uboczu
gtéwnych bitew medidw spotecznosciowych. Podczas gdy

inne platformy borykajg sie z politycznymi kontrowersjami,
dezinformacja i toksycznymi tresciami, Pinterest pozostaje
idylliczng enklawg pozytywnych inspiracji i,good vibes”

Ta unikalna atmosfera przektada sie na najwyzszg intencje
zakupowag — az 89% uzytkownikoéw deklaruje, ze platforma
bezposrednio wptywa na ich decyzje zakupowe. Algorytmy Al
automatycznie rozpoznajace produkty na zdjeciach zmienity
sposob, w jaki marki z branzy wnetrzarskiej i modowej docieraja
do klientéw. Dla reklamodawcéw oferujacych produkty
lifestyle'owe Pinterest pozostaje niedoceniang peretka

z imponujgcymi wskaznikami konwersji.
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Nowoczesna platforma
wydawniczo-reklamowa

Buduj marke swojego serwisu — my zaopiekujemy sie catq reszig.

Zobacz wiecej

WPlatform.media


https://wplatform.media

Jak wybrac platforme
spotecznosciowa do reklamy?

Wyboér odpowiedniej platformy spotecznosciowej to decyzja,
ktdra moze przesadzic¢ o sukcesie lub porazce kampanii
reklamowej. W gaszczu mozliwosci fatwo o btedng

decyzje — zwtaszcza gdy kazda platforma przekonuje

0 swojej wyjatkowosci.

Jak zatem podja¢ wtasciwg decyzje?
Grupa docelowa

Kluczem do sukcesu jest zrozumienie, gdzie i jak funkcjonuja

twoi potencjalni klienci. Demografia uzytkownikéw
poszczegolnych platform rozni sie znaczaco — Facebook przyciaga
szeroki przekréj wiekowy, Instagram i TikTok dominujg wsréd
mtodszych odbiorcéw, LinkedIn skupia profesjonalistow, a Pinterest
przycigga osoby zainteresowane stylem zycia i designem.

Zamiast kierowac sie wytgcznie popularnoscia platformy,
analizuj raporty branzowe pokazujace, gdzie spedza czas
Twoja grupa docelowa. Badania We Are Social czy Hootsuite
dostarczajg cennych danych na temat demografii, zachowan
i nawykow uzytkownikow poszczegodlnych mediow
spofecznosciowych.
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Cele biznesowe

Rozne platformy lepiej sprawdzajg sie przy réznych celach
biznesowych. Zastandw sie, czy priorytetem jest dla Ciebie:

» budowanie Swiadomosci marki — Facebook i YouTube
oferujg najwiekszy zasieg

> generowanie leadow - LinkedIn przynosi najwyzszej
jakosci kontakty B2B

» zwiekszanie sprzedazy — Instagram i Pinterest notuja
najwyzsze wspotczynniki konwersji

> angazowanie spotecznosci — TikTok przewodzi
W zaangazowaniu uzytkownikow

» edukacja klientow - YouTube i LinkedIn sprawdzajg sie
najlepiej przy ztozonych produktach

Precyzyjne okreslenie celu kampanii znaczaco zawezi
liste potencjalnych platform, oszczedzajac czas i budzet
na eksperymentowanie.

Specyfika

Charakter Twojej komunikacji powinien wspotgrac z dominujacymi
formatami platformy. Jesli dysponujesz atrakcyjnymi materiatami



wizualnymi, Instagram i Pinterest bedg naturalnym wyborem.
Dla rozbudowanych tresci edukacyjnych lepiej sprawdzi

sie YouTube czy LinkedIn. Z kolei, jesli sitg Twojej marki jest
autentycznosc i spontanicznos¢, TikTok moze okazac sie
strzatem w dziesigtke.

Pamietaj, ze dostosowanie sie do natywnych formatéw
platformy przynosi lepsze efekty niz préba naginania jej specyfiki
do wiasnych przyzwyczajen. Trendy na TikToku sg inne niz

na LinkedIn, a to co sprawdza sie na Instagramie, moze nie
zadziafa¢ na Facebooku — mimo ze obie platformy

nalezg do Meta.

Targetowanie

Precyzja dotarcia do wtasciwych odbiorcéw jest rownie

wazna jak wybdr samej platformy. Facebook i Instagram

oferuja najbardziej rozbudowane narzedzia targetowania
demograficznego i behawioralnego. LinkedIn pozwala dotrzec
do uzytkownikow wedtug kryteriow zawodowych — stanowiska,
branzy czy wielkosci firmy. TikTok swietnie segmentuje
odbiorcow wedtug zainteresowan i interakcji z tresciami.

Przeanalizuj, ktére mechanizmy targetowania sg kluczowe

dla Twojego biznesu i wybierz platforme, ktéra najlepiej pozwoli
dotrze¢ do specyficznej niszy.
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Koszty

Koszty reklamy réznig sie znaczaco miedzy platformami. Facebook
i Instagram oferujg elastyczne modele budzetowania, pozwalajace
rozpoczac kampanie nawet przy niewielkich naktadach. LinkedIn
charakteryzuje sie wyzszymi stawkami, ale tez lepszg jakoscig
leaddw B2B. TikTok moze przynies¢ imponujacy zasieg przy
relatywnie niskich kosztach, jednak wymaga wiekszego nakfadu
pracy przy tworzeniu angazujgcych tresci.

Zamiast patrze¢ wytacznie na koszt reklamy, analizuj potencjalny
zwrot z inwestycji. Drozsza platforma moze okazac sie bardziej
opfacalna, jesli dociera do wiasciwych odbiorcow z wiekszg
skutecznoscia.

Testowanie i optymalizacja

Najskuteczniejsze strategie reklamowe powstajg w wyniku
systematycznego testowania. Zacznij od matych kampanii na kilku
platformach, doktadnie mierz wyniki i stopniowo zwiekszaj budzet
tam, gdzie ROI jest najwyzsze. Wszystkie wiodace platformy oferuja
zaawansowane narzedzia analityczne, pozwalajace na biezaco
monitorowac skutecznos¢ dziatan i wprowadzac korekty.

Pamietaj, ze krajobraz mediow spotecznosciowych nieustannie sie
zmienia. Platforma, ktéra dzis przynosi najlepsze efekty, za rok moze



ustapic¢ miejsca nowym graczom. Elastycznosc i gotowosc
do adaptacji pozostaja kluczowymi elementami dtugofalowej
strategii reklamowej.

Organiczne zasiegi czy reklamy:
w co inwestowac w 2025 roku

Odpowiedz jest bardziej ztozona, niz mogtoby sie wydawac,

ale wydaje sie, ze w 2025 roku skuteczna obecnos¢ w mediach
spotecznosciowych wymaga podejscia hybrydowego, fgczacego
budowanie organicznego zasiegu z przemyslanymi inwestycjami
w reklame. Proporcje miedzy tymi elementami beda jednak rozne
w zaleznosci od platformy

Facebook przeszedt najbardziej radykalna transformacje algorytmu
ze wszystkich platform spotecznosciowych. Jeszcze dekade temu
posty biznesowe docieraty do 15-20% fandw. Dzis? Organiczny zasieg
na Facebooku skurczyt sie do zaledwie 2-3% obserwujgcych nie jest
to przypadek, lecz Swiadoma strategia biznesowa Mety. Radykalne
ograniczenie widocznosci tresci biznesowych zmusito marki

do inwestowania w reklamy, aby utrzymac kontakt z odbiorcami,
ktérych same zbudowalty.,Pay to play” stato sie niepisang zasadg tej
platformy. Cho¢ wciaz zdarzajg sie przypadki tresci, ktore przetamuja
algorytmiczne bariery, s3 one raczej wyjatkiem potwierdzajacym
regute. Dla wiekszosci marek funkcjonujacych na Facebooku, reklama
nie jest juz opcja, lecz koniecznoscia - zwtaszcza jesli celem jest
dotarcie do nowych odbiorcéw.
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Instagram, cho¢ poczatkowo dawat markom wieksze mozliwosci
organicznego rozwoju, systematycznie podaza sciezkg wytyczong
przez Facebooka. Algorytm platformy coraz bardziej faworyzuje
tresci od znajomych i rodziny kosztem postow firmowych.

Format Reels poczatkowo oferowat pewng ,algorytmiczng premie”
- tresci wideo w tym formacie otrzymywaty wyzszy zasieg niz
klasyczne posty. Jednak z czasem i ta luka zostata zawezona,
szczegolnie dla kont biznesowych. Instagram staje sie stopniowo
srodowiskiem, gdzie organiczny zasieg jest przywilejem tworcow
indywidualnych, nie marek.

TikTok wytamuje sie z trendu obserwowanego na innych
platformach, oferujac fenomenalne mozliwosci budowania
organicznego zasiegu. Jego algorytm, dziafajacy

na fundamentalnie innych zasadach niz konkurencja, opiera
sie nie na $ledzeniu, kogo obserwujesz, lecz na analizie, z jakimi
tresciami wchodzisz w interakcje. W przeciwienstwie do Facebooka
czy Instagrama, gdzie dotarcie do nowych odbiorcow bez
reklam graniczy z cudem, TikTok regularnie ,testuje” nowe tresci
na niewielkiej grupie uzytkownikow. Jedli materiat wzbudza
zaangazowanie, algorytm stopniowo zwieksza jego zasieg,
pozwalajac na organiczne dotarcie do milionéw odbiorcow.

Co szczegdlnie istotne, konta biznesowe nie sg na TikToku
algorytmicznie dyskryminowane w takim stopniu jak na innych
platformach. Marka moze osiggac takie same organiczne zasiegi
jak indywidualny tworca, pod warunkiem tworzenia rownie



angazujacych tresci. Jednak nawet na TikToku widac pierwsze
symptomy zmiany. Platforma systematycznie rozwija swoj
ekosystem reklamowy, a wraz z jego dojrzewaniem mozna
spodziewac sie stopniowego ograniczania organicznego
zasiegu — to naturalny kierunek ewolucji kazdego

medium spotecznosciowego.

YouTube zajmuje szczegdlne miejsce w ekosystemie mediow
spotecznosciowych. Jako platforma tgczaca cechy wyszukiwarki

i medium spotecznosciowego, oferuje znacznie dtuzszg ,zywotnosc”
tresci. O ile posty na Facebooku czy TikToku zyja najwyzej kilka dni,
wartosciowe materiaty na YouTube mogg generowac zasieg latami.

Algorytm YouTube premiuje czas ogladania i utrzymanie uwagi
widza, co sprzyja tresciom merytorycznym i edukacyjnym. Marki
inwestujgce w produkcje wartosciowych materiatéw wideo
moga budowac znaczacy organiczny zasieg, cho¢ wymaga

to konsekwencji i dtugoterminowej strategii.

Jednoczesnie ptatna promocja na YouTube, szczegdlnie

w formacie pre-roll, oferuje precyzyjne dotarcie do odbiorcéw
zainteresowanych okreslong tematyka - to uzupetnienie,

a nie zastgpienie strategii organicznej.
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Wraz ze spadkiem organicznego zasiegu Facebooka,
algorytmem TikToka promujqcym niszowq wiedze zamiast
wirusowych wyczynow oraz zwrotem LinkedIn w strone
tresci wideo, firmy w 2025 roku napotykajq duze wyzwania
w przebijaniu sie przez szum informacyjny. Jak wykorzystac
zmiany na platformach tak, by uzyskac¢ mierzalne wyniki
biznesowe — od generowania leadow po konwersje
sprzedazy? Podpowiadamy.
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Efektywna strategia mediow spotecznosciowych zaczyna

sie od okreslenia celéw biznesowych i dopasowania ich

do odpowiednich platform. Dla $wiadomosci marki platformy
wizualne, takie jak Instagram czy TikTok, zapewniajg najwyzsze
wskazniki wyswietlen, przy czym algorytm odkrywania

TikToka zapewnia znacznie wieksze zasiegi nowym kontom.

Dla generowania leadow LinkedIn osigga konwersje na poziomie
3,5% w poréwnaniu do 0,9% na Facebooku, co czyni go idealnym
dla promocgji ustug B2B. Z kolei cele zwigzane z obstuga klienta
najlepiej realizowac na Twitterze i Facebooku, gdzie oczekiwania
dotyczace czasu odpowiedzi wynoszg okoto 30 minut

w godzinach pracy.

Po dopasowaniu celdow do platform, trzeba okresli¢ mierzalne
KPI z ramami czasowymi. Zamiast niejasnych celow, takich jak
,Zwiekszenie liczby obserwujacych’, lepiej ustali¢ konkretne,
np.,wygenerowanie 50 kwalifikowanych leadéw miesiecznie
przez LinkedIn do trzeciego kwartatu”lub ,skréocenie czasu
odpowiedzi w obstudze klienta do ponizej 2 godzin na Twitterze
do lipca” Te cele SMART (Specyficzne, Mierzalne, Osiggalne,
Istotne, Ograniczone czasowo) zapewniajg odpowiedzialnosc

i jasne metryki sukcesu.

Kolejng rzecza, o jakiej nalezy pamietac jest badanie odbiorcow tak,
by dopasowac platforme do potrzeb uzytkownikéw danej marki.
By wyjs$¢ poza standardowe demograficzne wskazniki, dobrze
wykorzystac narzedzia analityczne specyficzne dla danej platformy,
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takie jak Facebook Audience Insights i LinkedIn Analytics. Pomoga
one zidentyfikowac wzorce zachowar i ocenic, kiedy publicznos¢
jest najbardziej aktywna (zaangazowanie na Instagramie osigga
szczyt miedzy 10:00 a 13:00 w srody dla ustug profesjonalnych),
jakie formaty tresci preferuje (uzytkownicy TikToka spedzajg 52%
wiecej czasu na ogladaniu tresci instruktazowych w porownaniu
do materiatdw promocyjnych) oraz jakie problemy najczescie;
omawiajg w komentarzach i na forach.

Jak wybra¢ platforme odpowiednia dla marki?

Gdy masz juz jasno okreslone cele i grupe docelowa, kolejnym
krokiem jest wybor odpowiednich kanatow reklamowych. Firmy,
ktére koncentrujg sie na 2-3 dobrze dobranych platformach,
0siggaja nawet o 40% wyzszy wspotczynnik konwersji niz te,

ktore rozpraszajg dziatania na 5 lub wiecej kanatow. Nie warto wiec
by¢ wszedzie — kluczem jest trafny wybor. Tylko jak go dokonac?

Uzytkownicy LinkedIn to w 61% osoby decyzyjne z dochodami
przekraczajgcymi 100 tys. USD — to idealne miejsce dla ustug
B2B. Z kolei TikTok dociera codziennie do 67% przedstawicieli
pokolenia Z, ktorzy spedzajg tam $rednio 95 minut dziennie

— Swietnie sprawdza sie w przypadku produktéw skierowanych
do mtodszych odbiorcéw. Facebook dominuje wsrod osob

w wieku 40-65 lat z dochodami rzedu 75-150 tys. USD, co czyni
go skutecznym kanatem dla lokalnych firm, ktére chcg dotrzec
np. do wiascicieli domow.



Jak prowadzi¢ fanpejdz w 2025 roku. Trzy (nie)oczywiste zasady

Gdybym miata wskazac kluczowa zasade, jaka powinien miec kazdy specjalista
prowadzacy fanpejdz w 2025 roku, to brzmiataby ona: SPRAWDZAJ, TESTUJ,
NIE UFAJ NIKOMU.

By¢ moze brzmi to hermetycznie, wszak doswiadczenie i rady ekspertéw moga byc
naprawde cennymi inspiracjami, ale fatwo tez tu o sptycenia i uproszczenia, zupetnie
nieprzystajace do realiow naszego profilu. Jak zatem oddzieli¢ socialowe ziarno

od plew? Ktére rady moga sie nam naprawde przydad¢, a ktére zupetnie nie pasujg?
Odpowiedz brzmi najgorzej z mozliwych: to zalezy.

Po pierwsze, to zalezy od tego, jaki jest twoj fanpejdz. Kazda ekspercka rade musimy
testowac na zywym organizmie ze swiadomoscig, ze zgromadzilismy spotecznos¢,
ktéra moze by¢ zupetie inna i nie powiedzg nam tego dane demograficzne.
Musimy obserwowac zachowania naszych fanéw, czyta¢ komentarze, obserwowac
reakcje, rozmawiac z nimi. W przypadku wiekszych zasiegéw i wpadania

do rekomendacji, musimy sprawdza¢, jakie tresci przyciggnety uwage osob,

ktére nas nie obserwuja, czy s tam jakies prawidtowosci, czy towarzyszyt temu
wzrost liczby fanéw. Facebook nie podaje tych danych wiele, warto wiec na biezaco
analizowac chociaz te, ktére sg i wyciggac z nich wnioski. Znam wiele przypadkéw,
kiedy te same rozwiazania na jednym profilu dziataty Swietnie, a na drugim zupetnie
nie dziataty lub co ciekawe, zaczynaty dziata¢ dopiero po pewnym czasie, kiedy
uzytkownicy sie do nich przyzwyczaili.

Po drugie, wlasnie! Przyzwyczajenia uzytkownikéw. Skad wiedzie¢, ze pomyst
jest dobry, ale wymaga czasu, by uzytkownicy sie z nim oswoili? Rozpoczynajac

Sylwia Olczak

Zastepczyni redaktora naczelnego ds. wielokanatowosci Gazeta.pl
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jakikolwiek test rozwigzania musimy przyjac jakie$ warunki brzegowe. Test nie moze
trwac rok, ale jesli nie jestes profilem, ktory jak te zwigzane z mediami, publikuje
kilkadziesigt postow dziennie, musisz tez uzbiera¢ odpowiednig prébe. Nie ma
wytycznej Mety, ktéra by nam data tutaj jakas podpowiedz, dlatego jestesmy zdani
na nasze wiasne doswiadczenia. Mozna wiec przyja¢, ze dla profili ktére nie sg
skoncentrowane na dostarczaniu informaciji, ale na konkretnych produktach, takim
okresem testowym moze by¢ 7 czy 10 dni. Warto wzigc tu pod uwage weekendy,
oddzieli¢ dane ze specyficznych okreséw jak Swieta, dtugie weekendy, dni, kiedy
catfa Polska zyje jakims tematem, czy nawet te, w ktérych mielismy dynamiczne
wydarzenia pogodowe. Kazde z takich wydarzen potrafi znaczagco wptywac na to,
co dzieje sie na platformach, a co za tym idzie, na zasiegi naszych tresci.

Po trzecie, nie dajmy sie ztapa¢ w putapke virali. Kazdy o nich marzy, kazdy chce je
robi¢, bo niektére zostajg w Swiadomosci internetowej na lata, ale czasem warto je
po prostu oddziela¢ grubga kreska, by moéc dalej pracowac i budowac zaangazowanie
uzytkownikéw, a nie tylko dazy¢ do kolejnego (by¢ moze niedoscignionego) wzoru,
ktéry “poszedt viralem” Nie oszukujmy sie, nie jestesmy w stanie robic tylko virali,
czesto to strzaty jedne na milion, a fokus tylko na nich moze zaburza¢ nam obraz
“‘normalnej” pracy. Swietne pomysty s zawsze cenne, powinnismy je testowac,
nieustannie szukac tych najlepszych, ale jesli nie wypracujemy sobie modelu
systematycznego zaangazowania fanéw, to mozemy zapomniec o realnych,
dtugoterminowych sukcesach.

Podsumowujac skutecznie prowadzenie fanpejdza w 10 stowach: analiza danych,
cierpliwos¢, systematycznos¢, otwartos¢ na zmiany, patrzenie szeroko, weryfikowanie.
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O sukcesie kampanii decyduje zgodnos¢ tresci z platforma
bardziej niz sama liczebnos¢ odbiorcéw. Marki stawiajgce

na estetyke wizualng i dysponujgce wysokiej jakosci zdjeciami,
ale bez zaplecza wideo, powinny wybrac Instagram zamiast
TikToka. Firmy ustugowe, ktorych eksperci potrafig tworzyc
wartosciowe tresci pisane, powinny publikowac artykuty

na LinkedIn — generujg one trzykrotnie lepsze leady niz posty
graficzne. Z kolei marki detaliczne powinny skupic sie na TikToku
i Instagram Reels — filmy demonstracyjne konwertujg tam

2,7 razy lepiej niz statyczne obrazy.

Najlepiej rozpoczac¢ od 90-dniowego pilota na jednej, gtownej
platformie — publikujac 3—4 posty tygodniowo. Drugg platforme
warto wigczyc dopiero wtedy, gdy przez co najmniej 60 dni

z rzedu uda sie osiggac spojne, pozytywne wyniki na pierwszej.
Takie zdyscyplinowane podejscie tworzy solidng podstawe

pod autentyczng strategie tresci, ktorej rozwiniecie omowimy
w dalszej czesci.

Tresci zoptymalizowane pod platformy
Po wyborze platform dostosuj strategie tresci do unikalnego

ekosystemu kazdej z nich, zachowujac spéjny gtos marki.
Na LinkedIn artykuty typu thought leadership (1500-2000 stéw)

generujg 4-krotnie wieksze zaangazowanie niz krétkie aktualizacje,
podczas gdy algorytm TikToka faworyzuje pionowe filmy trwajace

ponizej 30 sekund, ktére przyciggajg uwage w ciggu pierwszych
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3 sekund. Najlepiej dziafajace tresci na Instagramie taczg estetyke

z narracjg — posty karuzelowe z 7-10 slajdami osiggaja 1,8-krotnie
wyzszy wskaznik zapisywania niz pojedyncze obrazy, co sygnalizuje
wartosc tre$ci wzmacniajaca algorytm.

Typy tresci specyficzne dla platform przynoszg
mierzalne wyniki biznesowe, gdy sg zaprojektowane
z mysla o wyzwalaczach zaangazowania:

Dla B2B na LinkedIn:

» Studia przypadkéw przedstawione jako narracyjne historie
z metrykami przewyzszajg ogoélne referencje 3-, 2-krotnie
w generowaniu leadow.

» Tresci,zza kulis” pokazujace zespot rozwiazujacy rzeczywiste
problemy klientdw generujg 76% wiecej komentarzy niz
materiaty promocyjne.

» Cotygodniowe sesje,Zadaj mi pytanie”w wydarzeniach
LinkedIn tworzg bezposrednie mozliwosci zaangazowania
decydentow, budujac pozycje eksperta.

Dla marek konsumenckich na Instagramie lub TikToku:
> Samouczki produktowe pokazujace nietypowe zastosowania

generuja 2,4-krotnie wiecej udostepnienri niz tradycyjne
tresci instruktazowe.
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» Tresci tworzone przez klientdw (z odpowiednim oznaczeniem
autorstwa) osiggajg 37% wyzsze zaangazowanie niz materiaty
produkowane przez marke — stwdrz markowy hashtag
i prezentuj 2-3 posty uzytkownikéw tygodniowo.

» Tresci,przed i po”sprawdzaja sie wyjgtkowo dobrze
w réznych branzach, a filmy pokazujgce transformacje
generujg 52% wyzsze wspotczynniki konwersji niz statyczne
zdjecia produktow.

Dla lokalnych firm na Facebooku:

» Tresci oparte na lokalizacji, podkreslajgce wiezi z spotecznoscia,
generuja 3,5-krotnie wiecej udostepnien niz ogélne
aktualizacje biznesowe.

» Tresci,Dzien z zycia”humanizujgce pracownikow budujg
zaufanie — firmy prezentujace sylwetki pracownikéw osiagaja
srednio 47% wyzsze zaangazowanie.

» Tresci zwigzane z udziatem w lokalnych wydarzeniach,
pokazujgce zaangazowanie w spotecznos¢, tworzg mozliwosci
budowania relacji wykraczajacych poza transakcje.

Zamiast tylko publikowac, poswiec 20 minut dziennie

na reagowanie — odpowiadaj na komentarze i wiadomosci.

Jesli zrobisz to w ciggu 2 godzin, masz az o 37% wieksze szanse
na kolejne reakcje. Zamiast liczy¢ na lajki, zadawaj pytania i tworz
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ankiety, ktére zachecajg do rozmowy. Wedtug danych z Harvard
Business Review, firmy, ktore aktywnie odpowiadajg odbiorcom,
majg 0 88% lepsze wyniki z medidw spotecznosciowych niz te,
ktore tylko nadajg komunikaty w jedng strone.

Dlaczego warto powierzy¢ obstuge
profesjonalnej agenc;ji?

Warto rozwazy¢ wspotprace z agencjg, gdy social media zaczynajg
realnie napedzac sprzedaz lub leady, albo gdy wydajesz coraz
wiecej na reklamy. W przypadku firm z wiekszymi przychodami,
lepiej skupic sie na tym, co naprawde przynosi zysk niz
samodzielnie zarzadzac wszystkim — zwtaszcza jesli czas reakgji

na komentarze sie wydtuza albo brakuje regularnych publikacji.

Dobrym rozwigzaniem na start bywa model hybrydowy.
Zewnetrzne pakiety tresci czesto sg lepsze jakosciowo i bardziej
spojne niz to, co tworzy sie wewnetrznie. Kampanie reklamowe tez
zwykle przynosza lepszy zwrot, gdy prowadza je specjalisci.

Szukajac agencji, wybieraj te, ktore znajg sie na Twojej branzy
- nawet jesli ich ustugi sg drozsze zazwyczaj dostarczaja lepsze
wyniki niz agencje od ,wszystkiego”. Zacznij od testowego
okresu z celami — dzieki temu tatwiej ocenisz efekty

i zminimalizujesz ryzyko.
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Social commerce integruje platformy spotecznosciowe

z tradycyjnym e-commerce. Jak podaje Oberlo, do 2028 roku
rynek ten moze przekroczy¢ wartosc biliona dolaréw. Obecnie
w ramach tego typu zakupow powodzeniem cieszq sie takie
produkty jak odziez, obuwie i akcesoria, ksigzki i ptyty, perfumy
czy kosmetyki. Wedtug danych Gemiusa, w 2024 roku

19 procent polskich internautow korzystato z zakupow

za posrednictwem mediow spotecznosciowych.

Raporty interaktywnie.com — Social media 2025
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6,3 biliona dolarow - takg wartos$¢ w 2024 roku osiggnat rynek
e-commerce na swiecie. Do 2027 roku szacuje sie, ze rynek ten
osiggnie poziom 8 milionéw dolaréw. Dla pordwnania polski
e-commerce w ubiegtym roku miat wartos¢ 139 miliardéw ztotych,
a do 2027 roku osiggnie poziom 187 miliardéw ztotych.

Czestotliwos¢ kupowania w social mediach
Race w tygrodiiul lub cagicle)

23 razy w mieslgeu

Rz w mleslipcu

Raz na 2-3 mieslgce

Raz na 4-6 miesigey

Raz w raku

Rzadzie) mid raz w raku

Al wiermrudng powieds e

Podstawa procentowania;
oaoby roblgce zakupy online
w aodial mediach (M=291)
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Wedtug raportu “2024 E-commerce w Polsce” autorstwa Gemius,
PBI oraz IAB Polska, w ubiegtym roku 78 procent polskich
internautow kupowato online - to daje okoto 23,4 mIn osob.
Kupujemy gtownie w polskich sklepach internetowych, ale takze
za granicg i za posrednictwem mediow spotecznosciowych.
Raport wskazuje, ze z tych ostatnich korzysta w celu zakupu juz

19 procent Polakdw. To sporo, ale bioragc pod uwage, ze znacznie
dtuzej popularne serwisy zagraniczne, takie jak Aliexpress czy eBay,
gromadzg 36 procent rodzimych internautow, ich potencjat jest
jeszcze w Polsce nie w petni wykorzystany.

Wedtug raportu przecietna roczna liczba zakupdw w social
mediach wynosi 4,6, natomiast Srednie roczne wydatki w tym
kanale siegajg 826 zt. Najwiecej internautow (18 procent) robi
zakupy w social medich raz na 2-3 miesiace.

Dlaczego nie kupujemy za
posrednictwem social mediow?

Jak wskazuje badanie Gemiusa, najwiekszg przeszkoda jest
przyzwyczajenie do korzystania ze sklepéw online. Wymieniano
takze obawy o bezpieczenstwo ptatnosci i ewentualne problemy

z gwarancjg i reklamacjg. Mniej niz 20 procent internautéow
wskazuje na przyzwyczajenie do kupowania w sklepach
stacjonarnych, woli obejrze¢ produkt przed zakupem, obawia sie
problemow z dostawg albo wysokich kosztow dostawy. Warto miec
na uwadze te elementy planujac strategie marketingowa.
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Powody niekupowania w social mediach

jestemn proyzwyczajonyla do kupowania
w sklepach online i nie potrzebuje tego zmieniad

3%

obawiam sie o bezpieczefstwo platnosci

obawiam sie problemdw z gwarancja/ reklamacja

jestemn preyzwyczajony/a do kupowania

w tradycyjnych sklepach i nie potrzebuje tego zmieniad
nie moge znaleid w social mediach produktdw,
ktdrymi jestern zainterasowany.a

wole obejrzed produkt zanim go kupie

obawiam sie problemdw z dostaws

nie mam czasu kupowad przez Social Media
koszty dostawy 53 Za wysokie

przed zakupem wole porozmawiad ze sprzedawcy

kupowanie przez Social Media jest za drogie

kupowanie praez Social Media
jest zhyt skomplikowane

ceny w sklepie tradycyjnym lub online
bty takie sarme jak w Social Mediach

nie choialia:elm czekad na dostawe

inne Podstawa procentowania:
osoby niekupujgce

nie wiem / trudno powiedzied wisocial mediach (M=1255)

Zrédto: Gemiuis.
Co najczesciej kupujemy?
Biorac pod uwage caty rynek e-comerce, wedtug badania Gemius,

najczesciej kupowanymi produktami przez internautéw w Polsce
sg odziez (w tym dodatki, akcesoria), ktore wybiera 74 procent

Raporty interaktywnie.com — Social media 2025

kupujacych w internecie. Na drugim miejscu jest obuwie
(65 procent), a dalej kosmetyki i perfumy (62 procent)

oraz produkty farmaceutyczne, ktore wybiera rowniez nieco
ponad 60 procent osob kupujgcych online.

Zawezajac badanie do social mediadw, wedtug danych Fundagji
Polska Bezgotowkowa, w przypadku social commerce wymienic
mozna te same kategorie produktéw, jednakze odsetek
internautow z nich korzystajgcych jest inny. Odziez, obuwie

i akcesoria wybiera 45 procent osob, ksigzki i ptyty, perfumy

i kosmetyki - 27 procent oséb.

Najpopularniejsze serwisy
w ramach social commerce

Dane Fundacji Kobiety e-biznesu wskazuja, ze najpopularniejszym
jest Facebook z wyniki popularnosci na poziomie 82 procent.
Pozostate serwisy pozostaty nieco z tytu. Na drugim miejscu jest
Instagram (19 procent), a na trzecim YouTube (16 procent).

Wady i zalety stosowania social commerce
Zalety:

» duza réznorodnosc towaru

> mozliwos¢ zakupu towaru niedostepnego w zadnym
innymi miejscu od matych sprzedawcow
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» towar atrakcyjny cenowo
Czy ptatne kampanie reklamowe sa niezbedne,

aby osiagna¢ dobre wyniki sprzedazowe? > mozliwosc negodjadji ceny

Niezmiennie od lat, ptatne kampanie reklamowe pozostajg jednym z gtéwnym > d UZy zasieg sprzedaZy

filaréw sprzedazy w social mediach. Aktualne realia rynkowe s takie, ze jesli nie

posiadasz wyjatkowo zaangazowanej spotecznosci - to jedynym skutecznym > mozliwosé bezpos’redniej intera iji VAS sprzedavvca
sposobem na sprzedaz produktéw w social mediach jest postawienie na kampanie

reklamowe Meta Ads. » niskie koszty sprzedazy

Zasiegi organiczne na Facebooku czy Instagramie sg bardzo niskie, a tresci prawie

w 0gdle nie docierajg do nowych odbiorcow (wyjgtkiem sg Reels). Dlatego jesli chcesz,
aby tresci dodawane na firmowe social media byty widoczne, to ich ptatna promocja
jest kluczowa dla sensownosci tych dziatari. W przeciwnym razie, firmowe social media
beda tylko smutna wizytdwka z aktualnosciami.

» krotsza Sciezka zakupowa
> budowanie wizerunku marki

» kreowanie spotecznosci wokot marki
Dzieki pfatnym kampaniom reklamowym, tresci moga byc¢ wyswietlane konkretnym

grupom odbiorcow - na przyktad osobom, ktére juz byty na Twojej stronie internetowej.
Inne reklamy moga zobaczy¢ Twoi aktualni klienci, a jeszcze inne osoby, ktére nie znaja Wady:
jeszcze Twojej marki.

Social Media maja ta przewage nad Google Ads, ze Swietnie buduja social proof y trudnoéci w rozpoznaniu 0S7UstOW
- czyli spoteczny dowdd stusznosci. Ludzie ufaja markom, ktére maja polecenia

w komentarzach. Jesli wiec masz dobry produkt i obstuge, to wykorzystaj te atuty. y brak mozliwoéé dostatecznego spravvdzenia produktu

Wraz z postepem automatyzacji i rozwoju sztucznej inteligencji, Swiat reklamy w social
mediach zmienia sie dynamicznie, a stare sposoby targetowania reklam przestajg dziatac.
Dzis kroluje “targetowanie kreacjg”i emisja reklam do szerokich grup odbiorcéw. Kiedys,
Swietnie dziatato waskie targetowanie i duzo testéw na poziomie zestawow reklam.

v

brak ochrony transakgji

v

trudnosci z reklamacja w przypadku nieprawidtowosci

Czasy sie zmieniaja i aby osiagnac sukces, trzeba byc elastycznym i otwartym na zmiany,
dlatego warto zaufa¢ doswiadczonym specjalistom i nie przepala¢ swojego cennego
budzetu marketingowego.

v

w niektoérych przypadkach utrudniony kontakt ze sprzedawca
Prognozy dla rynku social commerce
Jak podaje Oberlo, w 2024 roku rynek social commerce byt wart
Jakub Papuga

CEO Happy Parrots niespetna 700 mld dolaréw, a do 2028 roku ma przekroczy¢ poziom
biliona dolardw.
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Globalna wartos¢ rynku social commerce
w latach 2018-2028
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Social Commerce Sales (in Billions USD)

Jak sprzedawa¢ w mediach spotecznosciowych?

Kazdy sposrod najpopularniejszych serwisdw spotecznosciowych
posiada wiasny system przeznaczony do sprzedazy social
commerce, ale nie w kazdym kraju on funkcjonuje — tak jest
chociazby ze sklepem Facebooka w Polsce. Przed rozpoczeciem
sprzedazy warto sprawdzi¢, kim sg nasi obserwujacy, potencjalni
klienci, aby dopasowac do nich proponowane przedmioty.
Dodatkowo tresci zwigzane z social commerce powinny

byc przemyslane i uktadac sie w jednolita strategie. Nalezy

takze wchodzi¢ z nimi w interakcje poprzez odpowiadanie

na komentarze oraz przede wszystkim bezposrednie wiadomosdi,
w ktérych uzytkownicy pytaja o sprzedawane przedmioty.

Raporty interaktywnie.com — Social media 2025

,Nieudzielanie terminowych odpowiedzi jest jednym

z najwiekszych btedow w handlu spotecznosciowym.
Zanim ludzie sfinalizuja zakupy w Twoim sklepie w mediach
spotecznosciowych, moga potrzebowac dodatkowych
informacji”- pisze Spoursocial.

Do osiggniecia sukcesu w sprzedazy social commerce

nie s zatem niezbedne ptatne kampanie. Pozytywne wrazenia
zakupowe powodujg, ze klienci beda chetnie wracac do sklepu
w social mediach.

Facebook

W przypadku Facebooka jest to Facebook Shops, niedziatajgcy
obecnie w Polsce. Charakteryzuje sie niskim progiem wejscia, gdyz
sklep mozna zatozy¢ bezpfatnie poprzez profil firmowy. Istnieje
rowniez mozliwosc integracji z platformami sprzedazowymi. Zaletg
tego typu sprzedazy jest rowniez wygodna komunikacja pomiedzy
sprzedawcg, a kupujgcym za posrednictwem Messengera.

Instagram

Serwis oferuje tzw. Instagram Shopping, ktory jest zintegrowany

z analogicznym narzedziem na Facebooku oraz profilem firmowym.
Z kolei dzieki Instagram Protect Tags mozna ufatwic¢ uzytkownikom
wyszukanie wystawionych produktow. Tak jak w przypadku
Facebooka, zakupy odbywaja sie w aplikacji lub na stronie firmy.



TikTok

Rowniez TikTok wprowadzit mozliwos¢ handlu na platformie.
Zatozenie w serwisie sklepu pozwala zaprezentowac i sprzedawac
swoje produkty. Jest takze mozliwos¢ robienia zakupow
bezposrednio poprzez transmisje live.

Social commerce - dane rynkowe
wedtug Sproutsocial:

w 2023 roku zakupy na Instagramie zrobito
46,8 min uzytkownikow

TikTok w 2023 roku zgromadzit 35,3 milionami kupujacych.
Tym samym wzrost netto kupujacych w tym serwisie byt wyzszy
niz na Facebooku, Instagramie i Pinterescie razem wzietych

oczekuje sie, ze do 2028 roku wskaznik penetracji social
commerce wzro$nie do 5 procent

potowa marketerow planuje zwiekszy¢ inwestycje w sprzedaz za
posrednictwem mediow spotecznosciowych w 2025 roku

32 procent przedstawicieli pokolenia Z dokonuje zakupu
na podstawie rekomendacji influencera, a wsrdéd millenialsow
odsetek ten to 21 procent.

26 procent procent marketeréw planuje zainwestowac ponad
40 procent swojego budzetu marketingowego w dziatania
marketingowe influenceréw

przez social commerce sprzedaje sie najlepiej odziez, obuwie,
perfumy i kosmetyki. Warto wymienic¢ réwniez rekodzieto,
turystyke i rozrywke, a takze wyposazenie wnetrz
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Interaktywnie.com to specjalistyczny magazyn dla wszystkich pracujacych
Adres i siedziba redakgji w branzy internetowej oraz tych, ktérzy sie nig pasjonuja. Serwis zintegrowat
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Raporty promowane sg takze kazdorazowo w najwiekszych polskich serwisach: wp.pl, gazeta.pl, money.pl.
Wiecej raportow: interaktywnie.com/biznes/artykuly/raporty-interaktywnie-com

Zdjecia pochodza z banku zdje¢ Pixabay, licencja CC, dozwolony uzytek. plxobog E:]?

Raporty interaktywnie.com — Social media 2025 49



https://pixabay.com/pl/
https://interaktywnie.com/biznes/artykuly/raporty-interaktywnie-com

	Gdzie szukać klientów? Jaki jest potencjał promocyjny mediów społecznościowych? 
	Przemysław Ławrowski

	Jak dziś skutecznie prowadzić fanpage? Sprawdzone strategie w erze AI i zmieniających się oczekiwań odbiorców
	Elżbieta Chabko

	Jak wybrać media społecznościowe do promocji firmy? Eksperci doradzają, które platformy sprawdzą się najlepiej w wybranych branżach
	Kaja Grzybowska

	Praktyczne porady dotyczące prowadzenia fanpejdży w 2025 roku. Co się sprawdza, a co jest już tylko mitem. Doradzają praktycy 
	Kaja Grzybowska

	Jak skutecznie sprzedawać produkty i usługi przez media społecznościowe. Social commerce - czyli generowanie leadów w praktyce
	Przemysław Ławrowski


