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Jak wybra¢ media spotecznosciowe do promocji firmy, produktu lub ustugi?
Przemystaw tawrowski

Czym sa formularze btyskawiczne na Facebooku i jak je wykorzysta¢ do generowania leadéw?
Kinga Mech

Dlaczego kazdaq firme warto promowa¢ w mediach spotecznosciowych?
Przemystaw tawrowski

Nie publikuj w ciemno - 8 prawd i mitéw o social mediach, ktére moga blokowac Twdéj sukces
Ewa Sulewska

Jak prowadzic¢ fanpejdze marki lub firmy w mediach spotecznosciowych?
Kaja Grzybowska

Social commerce - czyli jak sprzedawac skutecznie przez media spotecznosciowe?
Kaja Grzybowska
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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
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Czy kazda firma powinna prowadzi¢ dziatania
marketingowe w mediach spotecznosciowych?

Niech na to pytanie odpowiedza dane, ktére prezentujemy w tym ebooku.
Przytocze tutaj tylko kilka z nich:

> 86% marketerow stwierdzito, ze marketing w mediach spotecznosciowych
zapewnit lepszg ,ekspozycje”ich firm;

> 76% badanych stwierdzito, ze zwiekszyt on ruch na ich stronie internetowe),
ktorg promowali;

> 64% potwierdzito, ze wygenerowat im leady;

» 56% dodato, ze pozyskat lojalnych fandw;

> 55% stwierdzito, ze poprawit sprzedaz.

Te liczby doskonale znajg eksperci z firm, ktére postanowity zaprezentowac w tym
opracowaniu wiedze swoich ekspertéw oraz swojg oferte: Agencja Whites, Artegence,
NuOrder, Sales&More, TBMS, Veneo.

Zachecam do lektury i kontaktu z partnerami tego raportu.

Tomasz Bonek, redaktor naczelny Interaktywnie.com
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Sales&More

ul. Bednarska 7 Email: hello@salesmore.pl
00-310 Warszawa Strona www: salesmore.pl
Telefon: +48 22 616 26 10

Jestesmy niezalezng agencja mediowa. Nasze dziatania obejmuja petny zakres dziatan,

w tym strategie, pomyst kreatywny, planowanie mediéw, konsulting procesowy i produktowy,
az po egzekucje dziatan. Autorski framework pozwala na taczenie dziatar wizerunkowych

ze sprzedazowymi poprzez spdjne opomiarowanie, raportowanie i obrazowanie wynikow
online, skalowanie dziatan i optymalizacje kosztowa. Wspieramy zaréwno start-upy, duze marki
nastawione na digital transformation, firmy poszukujace wiekszej skali dziatan, jak i firmy
rozwijajace swoje dziatania in-house. Nasze dziatania sa skuteczne i efektywne.

Bank Pekao SA, T-mobile, Canal+, Provident, Komputronik S.A., Player, Wittchen, Link4, BNP Paribas,
Smartney, TVN S.A,, Ergo Hestia, Vivus, Oanda, Mlekpol, Eurosport, Grupa Morizon-Gratka, Polregio,
Atlas i wielu innych.
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TBMS
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DIGITAL
MARKETING

AGENCY

TBMS Sp. z 0.0.

ul. Otawska 17/6 E-mail: kontakt@tbms.pl
50-123 Wroctaw Strona www: tbms.pl
Telefon: 71 302 75 35

> 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 wdrozZenie polskiej wersji serwisu
Business Insider (od strategii monetyzacji, poprzez budowanie zespotu, do wdrozenia). Od 2017

roku jestesmy certyfikowang agencja obstugujaca IBM w Polsce, a takze partneréw 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
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Agencja Whites (Whites Sp. z 0.0.)

ul. Grochowska 306/308
03-840 Warszawa

E-mail: kontakt@agencjawhites.pl
Strona www: agencjawhites.pl
Telefon: +48 22 114 00 04, +48 608 552 230

Od 12 lat wspieramy najwieksze marki w digital marketingu, dziatajac na 34 rynkach.
Tworzymy skuteczne strategie 360, opierajac sie na Al, Data Science i autorskich
narzedziach naszego zespotu Innovation. Dziatamy na podstawie danych, nie intuicj.
Cenimy prace zespotowg, budujemy trwate partnerstwa i wymieniamy sie wiedza.

Jako cztonek Izby Gospodarki Elektronicznej, zdobylismy liczne nagrody za efektywnos¢
dziatar w miedzynarodowych kampaniach.

Henkel, Allegro, Nationale Nederlanden, LOT, Domino’s Pizza, Sandoz, Novo Nordisk, Medicover,
Diagnostyka, Holcim, Knauf, Makro, czy Tefal.

Raporty interaktywnie.com — Social media

ar t€§HC€

Artegence

Wotoska 9a E-mail: contact@artegence.com
02-583 Warszawa Strona www: artegence.com
Telefon: +48 22380 13 13

Tworzymy Historiel Bo kazde dziatanie marketingowe to historia 0 marce i odbiorcy.
Te skuteczne, zaczynajg sie od zrozumienia potrzeb, zaadresowania ich na poziomie celéw

i rozwiniecia w obraz marki. Consulting. Robimy To!

Tworzymy historie. Bo kreacja to co$ wiecej niz tylko idea! Poruszajace, wielokanatowe,
kreatywne kampanie, angazujg konsumentéw w doswiadczenie marki. Creative. Robimy To!

Najlepsza puentg sa wnioski. Dane i analizy, prognozy oraz przewidywania. Intelligence.
Robimy To!

Grupa Zywiec, Volkswagen Group Polska, Michelin Polska, PKN ORLEN, Oriflame, Ferrero Rocher,
Expander, Alior Bank, Philip Morris Polska, PKO Bank Polski, PepsiCo Poland, Agora.
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NU

ORD

digital / ATL / media / social

NuOrder Sp. z 0.0.

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 klientéw pochodzi z rekomendacji.

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

Raporty interaktywnie.com — Social media

VENEO

Veneo Sp. z o0.0.

al. Juliusza Stowackiego 5
31-159 Krakow

E-mail: kontakt@veneo.pl

Strona www: veneo.pl

Telefon: 12 628 51 25

Jestesmy digitalowa agencja strategiczno-kreatywna z silng dywizja performance.

Dziatamy od 2004 roku.

Nasze gtéwne specjalizacje to: Strategia&Kreacja, Performance Marketing, Social Media,
Content Marketing , SEO/SXO.

Od zawsze przyswieca nam taka idea marketingu, ktéry buduje biznes Klienta. Dazenie do jego
wzrostu poprzez skuteczny marketing sg silnie zakorzenione w DNA naszej agencji.

Nasze #DobreProjekty wspierajg digitalowa transformacje Klientéw i przyczyniajg sie do wzrostu

ich bizneséw.

Lody Koral, PORTA, Elanco, Megapolis, fischer Polska, BRACIA KORAL
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JAKWYBRAC MEDIA
SPOLECZNOSCIOWE

DO PROMOCII FIRMY,
PRODUKTU LUB UStUGI?

Przemystaw tawrowski
redaktor Interaktywnie.com

pl@interaktywnie.com



Ponad 5 mld oséb na catym

swiecie korzysta z mediow
spotecznosciowych - podaje
Blacklinko. Liczba ta rosnie z roku

na rok, a w porownaniu do danych
sprzed dekady, ulegta podwojeniu.
W ostatnich latach najdynamiczniej
przybywa uzytkownikéw chinskiego
TikToka, ktéry gromadzi juz ponad
1,5 mld internautow. Instagram
natomiast charakteryzuje sie
aktywnym zaangazowaniem 0séb
mtodych, a Facebook jest najbardzie]
wszechstronny ze wszystkich social
mediow. Z kolei w przypadku dziatan
employer brandingowych najlepiej
sprawdzi sie LinkedIn.

Raporty interaktywnie.com — Social media

W dwa lata przybyto pot miliarda
uzytkownikow medidw spotecznosciowych.
Jest nas ponad dwukrotnie wiecej

w stosunku do stanu z 2015 roku.

Globalna liczba uzytkownikoéw social
mediow w latach 2015-2024 wraz ze
zmianami w skali roku

» 2024: 5.170 miliarda aktywnych uzvtkownikow (+4,44%)

= 2023: 4,050 miliarda aktywnych uzytkownikow (+7,07%)
= 2022: 4,023 miliarda aktywnych uzytkownikow (+3,19%)

+ 2021: 4,480 miliarda aklywnyveh uzylkownikow (+13,13%)
¢ 2020: 3,060 miliarda aklywnych uzylkownikow (+13,7%)

+ 2019: 3,484 miliarda aklywnych uzylkownikow (+9,2%)

+ 2018: 3,106 miliarda aktywnych uzytkownikéow (1 9,0%)

« 2017: 2,706 miliarda aktywnyeh nzytkownikow (+21%)

« 2016 2,307 miliarda aktywnych uzytkownikow (111%)

+ 2015: 2,078 miliarda aktywnych uzytkownikow

Zrédto: Backlinko

Najpopularniejszym serwisem
spotecznosciowym niezmiennie pozostaje
Facebook. Wedtug danych Statisty, korzysta
z niego ponad 3 mld 0séb na catym
swiecie - rok wczesniej, byto to o okoto

100 mIn uzytkownikoéw mniej.

W poréwnaniu do ubiegtorocznych
danych nieznacznie wzrosta takze liczba
uzytkownikow Instagrama, ktory gromadzi
spoteczno$¢ liczacg 2 mid oséb.

TikTok zaskakuje
globalnym wzrostem

Mocnym wzrostem liczby uzytkownikow

charakteryzuje sie chinski TikTok, ktory

na przestrzeni roku zwiekszyt audytorium

0 potowe, 0siggajac poziom 1,6 mld oséb.

SALES&MORE
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NU
ORD

Strategia + Kreacja + Media

Tak klienci doceniaja nasze skupienie na efektywnosci kampanii

]
‘

Potrzebujesz wyceny?
newbusiness@nuorder.pl
kom. +48 660 794 957


https://nuorder.pl

Wsréd czotowych globalnych social mediow znajdziemy takze Meta, wiasciciel Facebooka, Instagrama oraz klasyfikowanych
serwis YouTube, ktory gromadzi ponad 2,5 mld uzytkownikow i jest takze jako social media komunikatoréw takich jak Messenger
wiceliderem zestawienia. Portal X, zwany wczesniej Twitterem, oraz Whatsapp réwniez nie moze narzekac na brak nimi
moze sie pochwali¢ 611 min uzytkownikow. zainteresowania. Whatsapp ma okoto 2 mld uzytkownikéw,

a Messanger nieco ponad miliard.
Liczba aktywnych uzytkownikéw najpopularniejszych
serwisOw spotecznosciowych na swiecie (w min) Warto zwrdci¢ uwage, ze Meta jest liderem mediow
spotecznosciowych nie tylko z uwagi na samego Facebooka, ale
o takze inne portale, z ktérych kazdy ma przynajmniej
miliard uzytkownikow.

Social media na rynku polskim

WhatsApp!

TikTok

Najpopularniejsze media spotecznosciowe w Polsce wraz
z udzialem wsrod internautéw w wieku od 16 do 64 lat

WeChat

Facebook Messenger

Telegram

Snapchat

Douyin

Kuaishou

X/ Twittar

Weibo

ele]
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W przypadku rynku polskiego liderem réwniez jest Facebook.
Korzysta z niego w naszym kraju 86,9 procent internautow

w wieku od 16 do 64 lat. Na drugim miejscu znajduje sie
Messenger, a na trzecim Instagram z wynikiem 62,7 procent.
Istotne z punktu widzenia polskich uzytkownikéw sg rowniez
Whatsapp, TikTok oraz portal X.

Kto korzysta z medidw spotecznosciowych?

Wedtug Backlinko, z mediow spotecznosciowych korzysta 63,7
procent swiatowej populacji, natomiast jezeli wezmiemy pod uwage
uzytkownikoéw petnoletnich odsetek ten rosnie do 86,1 procent.

W Polsce wedtug danych Datareportal, na poczatku 2024 roku
liczba uzytkownikéw social medidw siegneta 27,9 min, a 78 procent
uzytkownikow interentu korzystato co najmniej jednej platformy.

Warto dodac, ze 50,4 procent uzytkownikow mediow
spotecznosciowych w Polsce to kobiety, a 49,6 procent stanowig
mezczyzni. Z kolei badanie przygotowane przez Gemius, PBI i IAB
Polska ujawnito, ze 10,1 miIn uzytkownikow social mediow mieszka
na terenach wiejskich.

Jak korzystamy z mediéw spotecznosciowych?

Wedtug danych Spoursocial, przecietny uzytkownik korzysta
sredni z,6,7 serwisow spotecznosciowych”. Z kolei dzienny czas

aporty interaktywnie.com — Social media

ich uzytkowania to 143 minuty, czyli ponad 2 godziny. Biorac
pod uwage wytgcznie polski rynek, internauta,uzytkuje Srednio
5,9 serwisow spotecznosciach’, a czas spedzony na tych
witrynach siega 114 minut.

Miesieczny czas uzytkowania poszczegdlnych serwiséw
spotecznosciowych przez polskiego uzytkownika

Pod wzgledem czasu uzytkowania najbardziej angazujacy jest
TikTok. Potwierdzajg to dane Datareportal, wedtug ktorych polski
uzytkownik spedza tam miesiecznie ponad 36 godzin, czyli $rednio
ponad godzine dziennie. To znacznie wiecej niz w przypadku
serwisu YouTube prezentujgcego materiaty wideo.

Instagram i TikTok domenag mtodych

Wedtug danych Oberlo, ponad 62 procent uzytkownikow
Instagrama ma mniej niz 35 lat.

SALES&MORE
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Jak? Gdzie? Kiedy? Ktdre media angazuja najbardziej?
lle czasu w nich spedzamy? Jak wybra¢ odpowiednie medium,
by dotrze¢ do naszej grupy docelowej?

Media spotecznosciowe staty sie nieodtacznym elementem naszego codziennego zycia
— zaréwno prywatnie, jak i zawodowo. Jak z nich korzystamy, gdzie spedzamy najwiecej
czasu i ktore platformy angazujg nas najbardziej? Zrozumienie tych aspektow jest kluczowe,
zwiaszcza dla firm i marketeréw pragnacych skutecznie dotrze¢ do swojej grupy docelowe;j.

Nasze zachowania w sieci s zréznicowane i zaleza od wielu czynnikéw, takich jak wiek,
zainteresowania czy codzienna rutyna. Przecietny uzytkownik spedza okoto dwdch godzin
dziennie w mediach spotecznosciowych, przegladajgc wiadomosci, ogladajgc filmy lub
komunikujac sie ze znajomymi. Facebook nadal pozostaje liderem pod wzgledem liczby
uzytkownikéw, jednak jego dominacja jest stopniowo podwazana przez inne platformy.
Instagram przycigga mtodszych odbiorcéw atrakcyjnymi wizualnie tresciami, a TikTok
zdobywa serca miliondw dzieki krotkim, kreatywnym filmom. LinkedIn z kolei jest miejscem
spotkan profesjonalistéw i idealng platforma dla biznesu.

Aktywnos¢ uzytkownikéw w mediach spotecznosciowych czesto zalezy od pory dnia.

Szczyt przypada zwykle na godziny wieczorne, kiedy po pracy czy szkole mamy wiecej czasu
na relaks i interakcje w sieci. Weekendy rowniez charakteryzuja sie zwiekszonym ruchem,

co warto uwzglednic przy planowaniu dziatarh marketingowych. Badania wskazuja, ze obecnie
TikTok cieszy sie najwyzszym poziomem zaangazowania. Dynamiczny format krétkich filmow
oraz algorytm dostosowujacy tresci do preferencji sprawiaja, ze uzytkownicy spedzaja na tej
platformie coraz wiecej czasu. Instagram, wprowadzajac funkcje Reels, stara sie konkurowac

z TikTokiem, oferujgc podobne mozliwosci tworzenia i udostepniania tresci.

Czas spedzany w mediach spotecznosciowych rézni sie w zaleznosci od platformy i grupy
wiekowej. Mtodsze pokolenie moze poswiecac nawet trzy godziny dziennie na TikToka,

Filip Kulisz

Social Media Business Owner w Agencji Whites

Raporty interaktywnie.com — Social media

podczas gdy starsi uzytkownicy preferuja krétsze sesje na Facebooku czy LinkedInie.
Srednio jednak obserwuije sie wzrost czasu poswiecanego na media spotecznoéciowe
w poréwnaniu z poprzednimi latami. To pokazuje, jak wazne staty sie one w naszym
zyciu i jak duza role odgrywaja w komunikacji oraz w zdobywaniu informacji.

Kluczem do skutecznego dotarcia do grupy docelowej jest doktadne zrozumienie jej
preferencji i zachowan. Jesli kierujemy swoje produkty czy ustugi do mtodszej grupy
odbiorcéw, warto skupic sie na TikToku i Instagramie. Dla profesjonalistéw i firm idealnym
miejscem bedzie LinkedIn. Wazne jest takze dostosowanie tresci do specyfiki danej
platformy — inny content sprawdzi sie na Facebooku, a inny na TikToku. Nie wystarczy byc
obecnym w mediach spotecznosciowych, trzeba jeszcze komunikowac sie w sposéob
atrakcyjny i pozadany przez odbiorcéw.

Wybor whasciwej platformy spotecznosciowej to wyzwanie, ale jednoczesnie klucz

do sukcesu w dotarciu do odbiorcéw. Analiza zachowan uzytkownikéw, swiadomosc¢
aktualnych trendéw oraz elastycznos¢ w dostosowywaniu strategii marketingowej pozwola
efektywnie wykorzysta¢ potencjat medidw spotecznosciowych. Pamietajmy, ze nie chodzi
tylko o sama obecnos¢ w sieci, ale o prowadzenie dialogu we wtasciwym miejscu i czasie,

z uwzglednieniem potrzeb i oczekiwan naszej grupy docelowe).

Media spotecznosciowe oferujg ogromne mozliwosci, ale ich skuteczne wykorzystanie
wymaga przemyslanej strategii. Znajomos¢ preferencji odbiorcéw, dostosowanie tresci
do specyfiki platformy oraz regularna analiza efektéw dziatar\ to elementy niezbedne

do osiagniecia sukcesu w cyfrowym $wiecie. W dynamicznie zmieniajagcym sie srodowisku
mediéw spotecznosciowych tylko ci, ktérzy potrafig sie adaptowac i odpowiadac

na potrzeby uzytkownikéw, moga liczy¢ na trwate zaangazowanie i pozytywny

feedback od swojej spotecznosci.

‘whites


https://www.agencjawhites.pl

Procentowy udziat poszczegdlnych grup wiekowych
wsrod uzytkownikéw Instagrama
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Jeszcze mocniej jest to widoczne w przypadku TikToka.
Tutaj odsetek oséb ponizej 35 roku zycia to 68,8 procent.

Procentowy udziat poszczegélnych grup wiekowych
wsrod uzytkownikéw TikToka
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Hotsuite podaje natomiiast, ze 39,2 procent uzytkownikow
z generacji Z przeglada Instagrama wiecej niz raz dziennie,
co wskazuje na wieksze zaangazowanie tej grupy demograficznej.

Najpopularniejsze obszary zastosowania Instagrama i TikToka

o 7
Watching Stories
I s -

I 7> -
I 5

Sending DMs

Watching long
videos

Viewing
livestreams

Watching short
videos

we= |nstagram === TikTok

Wsréd zastosowan Instagrama, oprécz przegladania tresci,
w szczegolnosci wsrod mtodego pokolenia badani wskazujg
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go jako narzedzie wyszukiwania (36 procent uzytkownikow),

albo pomoc w decyzji zakupowej - 7 procent internautow
rozpoczyna tutaj poszukiwania przed dokonaniem zakupu online.
Jest tez swoistym komunikatorem do wysytania bezposrednich
wiadomosci. W ostatnim przypadku okazuje sie, ze wsrod
pokolenia Z, robi to az 72,2 procent uzytkownikow.

W przypadku TikToka przoduje konsumpcja krétkich filméw wideo,
na co wskazuje 7 na 10 badanych przez eMarketer. Prawie pofowa
oglada dtugie materiaty, ale znajdziemy tutaj rowniez wspomniane
wczesniej funkcje Instagrama.

Mobilny YouTube

Jak podaje Sproutsocial, 90 procent odston generowanych

w serwisie YouTube pochodzi z urzadzen mobilnych. Dziennie
w tym serwisie spedzamy prawie 49 minut. 54,4 procent
odbiorcow tego serwisu stanowig mezczyzni, a najliczniejsza
grupa wiekowa sg osoby majgce od 25 do 34 lat - 21,3 procent
uzytkownikoéw. Na drugim miejscu sg osoby w wieku

od 35 do 44 lat, a ostatnie miejsce na podium zajmuja

osoby mtodsze - 18-24 lata.

Sporo czasu poswiecamy temu serwisowi korzystajac z niego

na telewizorach. Sproutsocial podaje, ze tacznie w ciggu jednego
dnia YouTube jest ogladany przez miliard godzin. YouTube to
rowniez najpopularniejszy serwis do ogladania transmisji na zywo.

Na drugim miejscu uplasowat sie pod tym wzgledem
Facebook, a na trzecim Instagram ex equo z TikTokiem.

Odsetek internautéw uczestniczacych w relacjach

na zywo prowadzonych w poszczegoélnych
serwisach spotecznosciowych
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Wszechstronny Facebook

Serwis Hootsuite podaje, ze sposrod liczacej ponad 3 miliardy
0s0b spotecznosci Facebooka, codziennie korzystajg z niego
ponad 2 miliardy uzytkownikéw. Nie ma sie zatem co dziwic,
ze jest to trzecia na Swiecie, najczesciej odwiedzana domena.

Sposrod wszystkich social medidw, Facebook ma najwiekszy
przekroj wiekowy uzytkownikow. Wprawdzie czotowy odsetek
stanowig osoby w wieku 25-34 lata, ale znajdziemy tam réwniez
osoby 65+. W przypadku kobiet stanowig one 3 procent,
natomiast w przypadku mezczyzn 2,6 procent populacji
uzytkownikow. W przypadku najmtodszych widac troche
mniejsze zaangazowanie, ale mimo tego ponad 2 procent
spotecznosci Facebooka stanowig osoby mtode (13-17 lat).

Miesiecznie na Facebooku spedzamy prawie 20 godzin.
LinkedIn dla profesjonalistow

Cho¢ w przypadku LinkedIn'a czas spedzony na portalu jest
krotszy, nie oznacza to, ze jego uzytkownicy nie s3 zaangazowani
w aktywnos¢ w tej spotecznosci. 23 minuty miesiecznie - tyle
wedtug badania Datareportal spedzamy miesiecznie w tym
serwisie. Sposréd wymienionych social mediow charakteryzuje sie
on najwiekszg,profesjonalizacjg”

Raporty interaktywnie.com — Social media

Jak podaje Metricool, 56,4 procent uzytkownikow

LinkedIn'a stanowig mezczyzni, a ponad potowa uzytkownikow
to osoby w wieku 25-34 lata. Dodatkowo warto wiedzie,

ze sposrod spotecznosci 10 min stanowi kadra kierownicza
wyzszego szczebla.

Najpopularniejsze serwisy spotecznosciowe wykorzystywane
od poprawy wizerunku pracodawcy

i N 7o'
R ——————
S —

voutube || 33~

twiter [ 22~

Other - 7%

ik ] 4%
Snapchat O%Z

Pinterest O%

Zrédto: Content Stadium
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Serwis wykorzystywany jest przede wszystkim do nawigzywania

relacji biznesowych pomiedzy osobami, jak i osobami oraz firmami.

Jedng z istotniejszych kwestii sg ogtoszenia o prace. Jak podaje
Mericool, co minute 6 0s6b na swiecie znajduje prace ogtoszong
na LinkedIn, a 65 miIn codziennie poszukuje ofert pracy.

LinkedIn to réwniez wazne narzedzie employer brandingowe,
pozwalajac budowac pozytywny wizerunek pracodawcy.

Jak podaje Content stadium, wéréd marketerow 70 procent
wykorzystato LinkedIn'a do budowania marki pracodawcy.

Na drugim miejscu z wynikiem 59 procent uplasowat sie Instagram.

W ramach prowadzonych dziatan employer brandingowych,
ponad potowa marketeréw wykorzystywata serwisy
spotecznosciowe do prowadzenia rekrutacji, przedstawienia
biezacych dziatan firmy, promowania co wazniejszych wydarzen
oraz prezentacji dziatalnosc¢ firmy a takze jej osiggniec.

Raporty interaktywnie.com — Social media
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CZYM SA FORMULARZE

Bt YSKAWICZNE NA FACEBOOKU
| JAK JE WYKORZYSTAC

DO GENEROWANIA LEADOW?

Kinga Mech

Biddable Media Director, Sales&More
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W swiecie wielu platform socialowych,
kazda sekunda jest na wage ztota.
Uzytkownicy przegladaja tresci
szybko, a jesli chcesz, aby zostawili
swoje dane kontaktowe, musisz im

to maksymalnie utatwic. Wtasnie
dlatego formularze btyskawiczne
Lead Ads na Facebooku, Instagramie
i Audience Network zyskaty

na popularnosci wsrdéd marketerow.
Pozwalajg one na pozyskiwanie
leaddw bez koniecznosci opuszczania
platformy, co przyspiesza caty proces
pozyskania kontaktu.

Raporty interaktywnie.com — Social media

Sales&More

Rozpocznij wspétprace z
Sales&More

Odpowiedz na kilka prostych pytan, a
my przygotujemy oferte dla Ciebie.

Jakie ustugi Cie interesuja?

Paid Social

Czym sg Lead Ads?

Lead Ads, zwane réwniez formularzami btyskawicznymi,
to reklamy na Facebooku i Instagramie, ktére umozliwiaja
uzytkownikom zapisanie sie lub podanie swoich danych
kontaktowych bez przechodzenia na zewnetrzng strone.
To ogromna przewaga w $wiecie mobilnym, gdzie kazdy
dodatkowy krok moze zniecheci¢ uzytkownika. Zamiast
przekierowywac na strone docelowg, reklama wyswietla
sie w formie petnoekranowego formularza w aplikacji.
Uzytkownik klika w reklame i od razu widzi formularz

- w pefni zintegrowany z jego profilem, co oznacza,

ze czes¢ informadji, takich jak imie, nazwisko czy adres
e-mail, zostaje automatycznie uzupetniona.

Najwieksze zalety formularzy Lead Ads

1. Brak koniecznosci tworzenia landing page.
Tworzenie stron docelowych moze by¢ czasochtonne
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i kosztowne. Dzieki Lead Ads nie trzeba tego robic¢ — proces
pozyskiwania leadow odbywa sie w petni w ekosystemie Meta.

2. Ominiecie problemoéw technicznych.
Uzytkownicy nie opuszczajg platformy, co eliminuje
problemy zwigzane z wolnym tadowaniem stron
czy technicznymi btedami.

3. tatwiejsze Sledzenie konwersji.
Caty proces rejestracji odbywa sie w Srodowisku Meta,
co minimalizuje problemy z trackingiem i raportowaniem
wynikow.

4. Automatyczne uzupetnianie danych.
Formularze mogga automatycznie pobierac dane
kontaktowe uzytkownikéw z ich profilu, co przyspiesza
proces wypetniania formularza i zwieksza szanse na jego
ukonczenie i wyzszg konwersje.

5. Zabezpieczenia przed duplikacja.

Facebook pozwala na wypetnienie formularza przez uzytkownika

tylko raz, co redukuje ryzyko spamu i duplikacji leaddw.

6. Szeroka personalizacja.
Marketerzy mogg dostosowac formularze do swoich

potrzeb — dodac pola wyboru, pytania otwarte czy mozliwos¢
przestania preferencji kontaktu. Jest to szczegodlnie przydatne,
jesli zbierasz leady na rézne cele, od zapisdw na newsletter,

po umawianie wizyt czy jazdy prébne.

Raporty interaktywnie.com — Social media

7. Integracja Lead Ads z CRM.
Jednga z ogromnych zalet Lead Ads jest tatwosc¢ ich integracji
z roznymi systemami CRM. Facebook oferuje ponad 600
gotowych integracji z popularnymi narzedziami CRM,
co pozwala na automatyczne przesytanie danych leaddéw
bezposrednio do systemu zarzagdzania klientami. Dzieki temu
mozesz szybko i efektywnie reagowac na zgtoszenia, co jest
kluczowe dla utrzymania zainteresowania uzytkownika.

Wady Lead Ads, o ktérych warto wiedzie¢

Oczywiscie, jak kazde narzedzie marketingowe, Lead Ads
ma tez swoje ograniczenia.

» Nizsza jakos¢. Pozyskane kontakty z Lead Ads mogg miec
nizsza jako$¢ niz ze strony docelowej (szczegdlnie pozyskane
z Audience Netowork). Algorytm optymalizuje w taki sposéb,
aby dociera¢ do uzytkownikow, ktorzy chetniej wypetniajg
formularze kontaktowe.

» Wspotpraca z call center. Firmy muszg polegac
na feedbacku z call center, aby oceni¢ rzeczywistg
wartos$¢ pozyskanych kontaktow.

Optymalizacja. Skutecznosc¢ kampanii w duzej mierze
zalezy od raportowania i sprawnosci dziatania call center,
Co sprawia, ze catosciowa analiza wynikdw moze byc
bardziej skomplikowana.
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Przyktady zastosowania Lead Ads

w réznych branzach

Lead Ads majg szerokie zastosowanie w kampaniach
marketingowych. Oto kilka przyktadow, jak firmy moga

z nich korzystac:

1. Zapis do newslettera lub na webinar.
Umozliwia fatwe zbieranie danych kontaktowych
0s0b zainteresowanych subskrypcjg lub udziatem

w wydarzeniu online.

Opisz krétko swoje potrzeby
zwiazane z powyzszym wyborem

Enter your answer.

Raporty interaktywnie.com — Social media

2.Umoéwienie wizyty

lub jazdy probnej.
Kampanie motoryzacyjne
czesto korzystaja z Lead
Ads do umawiania klientow
na jazdy probne lub wizyty
w salonie.

. Kampanie finansowe.

Firmy oferujgce pozyczki,
kredyty czy ubezpieczenia
OC/AC mogg wykorzystac
formularze do pozyskiwania
kontaktow potencjalnych
klientow zainteresowanych
oferta.

4. Zapis na kursy jezykowe.
Instytucje edukacyjne moga pozyskiwac leady na kursy
jezykowe lub szkolenia zawodowe.

5. Poznanie oferty biur podrézy czy deweloperéw.
Formularze moga postuzy¢ do prezentowania ofert
wakacyjnych lub nowych inwestycji.

Case study: Kampania pakietow
telewizji satelitarnej

Aby zrozumie¢ potencjat Lead Ads w praktyce, warto przyjrzec¢
sie case study kampanii na pozyskanie kontaktow na ustuge
telewizyjnga, ktora miata na celu obnizenie kosztéw zamowienia
i zwiekszenie wspotczynnika konwersji.

Cel kampanii

Zwiekszenie wspotczynnika dodzwanialnosci oraz poprawa
wynikow sprzedazowych poprzez umozliwienie uzytkownikom
wyboru preferowanej godziny kontaktu.

Przebieg testu

Kampania testowa trwata trzy miesigce i obejmowata eksperyment
z dwoma rodzajami formularzy: standardowym oraz z mozliwoscig
wyboru godziny kontaktu. Dzieki rownomiernemu podziatowi grupy
docelowej, mozliwe byto porownanie wynikdw obu formularzy.
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Wyniki

» Koszt klikniecia w formularz
z wyborem godziny kontaktu byt
wyzszy 0 15,9% w poréwnaniu
do formularza standardowego
(bez preferowanej godziny).

> Wspétczynnik dodzwonienia
wzrost o 11,76%.

> Wspétczynnik konwersji
(sprzedaz/lead) wzrost 0 39,23%.

> Koszt zamodwienia spadt o 31,9%.
Whioski

Cho¢ formularz z wyborem godziny
kontaktu wigzat sie z wyzszymi kosztami
klikniecia i leadow, zauwazalnie
zwiekszyt efektywnos¢ catej kampanii.
Wyzszy wspotczynnik dodzwonienia
oraz wzrost konwersji o prawie 40%
przektadajg sie na znaczaco nizsze
koszty zamowienia, co czyni te

strategie niezwykle skuteczna.

Raporty interaktywnie.com — Social media
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Dziekujemy za wypetnienie formularza!

Skontaktujemy sie z Toba w ciggu 3 dni
roboczych. W tym czasie mozesz odwiedzi¢
naszag witryne i zapoznac sie z realizacjami.

1 You successfully submitted your responses.

Odwiedz naszg strone

Podsumowanie

Formularze Lead Ads to potezne
narzedzie dla marketerow, ktore
upraszcza proces pozyskiwania leadow,
eliminujac potrzebe tworzenia stron
docelowych. Chociaz mogg wystapic
wyzwania zwigzane z jakoscig leadow
czy trudno$ciami w optymalizacji, szerokie
mozliwosci personalizacji, automatyczne
uzupetnianie danych i fatwa integracja

z systemami CRM czynig je wyjgtkowo
efektywnymi. Dobrze zaplanowana
kampania z uzyciem formularzy
btyskawicznych moze znaczaco obnizyc
koszty pozyskania klientow i poprawic
wspotczynniki konwersji, jak pokazuje
case study z branzy telewizyjnej.

Jesli jeszcze nie testowate$ Lead Ads

w swojej kampanii, moze warto dac im
szanse i sprawdzic¢, jak wptyng na wyniki
Twojego marketingu!

Chcesz poznac wiecej rozwigzan

z obszaru social & performance,
wejdZ na salesmore.pl
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DLACZEGO KAZDA
FIRME WARTO
PROMOWAC W MEDIACH
SPOtECZNOSCIOWYCH?

Przemystaw tawrowski
redaktor Interaktywnie.com

pl@interaktywnie.com



Okreslenie celow i grupy docelowej
to jedne z kluczowych elementéw
potrzebnych do stworzenia

trafnej kampanii w mediach
spotecznosciowych. Rosnacy popyt
na kampanie social mediowe
potwierdzajg wzrosty przychodow
serwisOw spotecznosciowych,

ktore wedtug Statisty w 2023 roku
przekroczyty poziom 211,8 mld
dolarow. Optymistyczne sg rowniez
prognozy, ktére wskazuja, ze za trzy
lata pokonana zostanie przez tego
typu platformy bariera przychodow
wynoszaca 300 mld dolarow.

Raporty interaktywnie.com — Social media

Juz na koniec 2024 roku wydatki na ten cel
majg siegnac¢ 234 mld dolarow, a wedtug
prognoz w kolejnych latach czekaja nas
kolejne wzrosty. Do 2029 roku wartosc¢
tego rynku ma osiggnac¢ prawie

346 mld dolaréw.

Globalne wydatki na reklame w mediach
spotecznosciowych w latach 2017-2029

Zrédho: Statista

8«

Reklama w social mediach odznacza sie
najwiekszg dynamika wzrostéw poréwnujac
ja z innymi nosnikami reklamowymi.
Wskazuja na to dane eMarketera

- nawzrost wskazuje 72 procent badanych.
Wiceliderem sg internetowe reklamy digital
oraz display, a na trzecim miejscu jest
Conncect TV. Tuz poza podium uplasowata
sie reklama w wyszukiwarkach.

W 2023 roku przychody z reklam serwisu
Facebook wyniosty 131,948 mld dolaréw.
Jak podaje Yaguara, 94 procent przychodow
generowana jest przez uzytkownikéw
urzadzen mobilnych. Warto dodac, ze 97,5
procent przychodow Facebooka stanowig
reklamy. Tego typu przekazem czesciej
zainteresowane sg kobiety niz mezczyzni.
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Zmiana wielkosci rynku reklamowego w podziale na no$niki

Social platforms

Digital display/video

Connected TV (CTV)

Retail media

Out-of-home (OOH)/digital out-of-home (DOOH)

Radio/Audio

Mational TV

Print

Local TV

M Increase W Maintzin [l Decrease

MNofe: n=117
Sowrce: Medicocean, "2024 Refoll Advertising Outlook Report” conducted by TechValidate,
April 3, 2024

285457 =Wl EMARKETER
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Instagram w 2023 roku uzyskat 70,9 mld dolaréw przychodéw

z reklam, o 16 procent wiecej niz przed rokiem. TikTok zarobit

w tym samym okresie 13,2 mld dolaréw, a nalezacy do Microsoftu
LinkedIn 4 mld dolaréw.

Zachowanie uzytkownikow
mediow spotecznosciowych

Aby zaplanowac skuteczng kampanie marketingowg w mediach
spotecznosciowych trzeba wiedzie¢, jak z nich korzystajg internauci.
All4comms zebrat kilka najwazniejszych informacji na ten temat:

» prawie potowa Polakéw odwiedza serwis Facebook
co najmniej kilka razy dziennie;

» media spotecznosciowe przeglagdamy nie tylko w czasie
odpoczynkuy, ale takze podczas codziennych czynnosci.
Przoduja w tym osoby mtode, w wieku do 34 lat;

» YouTube jest wykorzystywany przez 90 procent polskich
internautéw w wolnym czasie;

» aby,zagospodarowac nude”z Facebooka korzysta 83 procent
internautow, a 55 procent z Instagrama;

» 31 procent Polakow subskrybuje co najmniej potowe tworcow,
ktorych obserwuje. Do subskrypcji bardziej przekonani sg
mitodsi niz starsi uzytkownicy;
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Nowoczesna platforma
wydawniczo-reklamowa

Buduj marke swojego serwisu - my zaopiekujemy sie catq resztg.

Zobacz wiecej

WPlatform.media


https://wplatform.media

» 44 procent Polakow jest zdania, ze przestatoby korzystac
z mediéw spotecznosciowych w przypadku wprowadzenia
pfatnej subskrypcji;

» 74 procent badanych chociaz raz skasowato konto w serwisie
spofecznosciowym z ktérego nie korzystato;

» Word Stream podaje, ze 4 na 5 0s6b na LinkedInie podejmuje
decyzje biznesowe;

» uzytkownicy Facebooka klikajg srednio w 12 reklam
W Ciggu miesigca;

Co ciekawe media spotecznosciowe potrafig popsuc nasze
samopoczucie. Wedtug raportu Smartney i Domu Badawczego
Maison aktywni uzytkownicy serwisow Instagram i YouTube
wykazuja nizszg satysfakcje z zycia w poréwnaniu do osob
niekorzystajacych z platform.

Planowanie kampanii w mediach
spotecznosciowych

Jak stworzy¢ skuteczng kampanie marketingowa.
Oto podstawowe jej elementy:

» Strategia - pozwala nakredli¢ gtowne cel kampanii, oczekiwane

efekty, budzet, czas trwania. Powinna by¢ dokumentem
nadrzednym wyznaczajacym kierunki dziatania.

Raporty interaktywnie.com — Social media

» Grupa docelowa - w ten sposéb definiujemy do kogo
ma trafi¢ kampania. Inny przekaz trafia np. do oséb
mtodych, inny do 0sob w srednim wieku, a inny do 0séb
starszych. Planujgc kampanie nalezy wzig¢ réwniez pod
uwage ich zainteresowania.

» Content - trafny przekaz to potowa sukcesu. Pamietaj o takich
elementach jak “wezwanie do dziatania” czy elementach
przyciggajacych uwage odbiorcow.

> Responsywnos¢ - przekaz reklamowy bedzie wyswietlany
na réznego rodzaju urzadzeniach, stad warto wzig¢ to pod
uwage projektujac kampanie.

> Wyboér typu rodzaju reklamy i serwisu,
w ktorym bedzie ona wyswietlana.

» Stowa kluczowe i czestotliwos$¢ dziatan - ich wybor
powinien korespondowac ze strategig kampanii.

lle kosztuje reklama w mediach
spotecznosciowych?

Przygotowujac kampanie marketingowg warto wzig¢ pod
uwage koszt, jakim charakteryzujg sie poszczegdlne serwisy
spotecznosciowe. Jak podaje WordStream, pod wzgledem
sredniego wspotczynnika CPC wszystkich emitowanych reklam,
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czyli kosztu jednego klikniecia, wyrdznia sie dawny Twitter,
czyli portal X (0,38 dolara). Nieco drozszy, ale dajacy wiecej
mozliwosci Facebook to wydatek okoto 0,97 dolara. Najdrozszy
pod tym wzgledem jest LinkedIn z wynikiem ponad 5 dolaréw
za klikniecie. Warto wzig¢ jednak pod uwage fakt, ze jest to
serwis bardziej specjalistyczny skierowany do innego klienta
niz np. Facebook.

Koszt kampanii marketingowych w podziale
na serwisy spotecznosciowe

Platform Reach (billions) Avg CPC Avg CPM

Twitter Mo JJso3s [ s6.6)
Facebook FET] Wlsos7 §7.19
TikTok W
Pinterest Joz [ HEY

YouTube
instagram T s
Linkedin [ 081] $5.26 $6.59
Snapchat s | EAE

Zrédto: Wordstream
Patrzac na koszt tysigca kliknie¢, najdrozszy jest YouTube ze

srednim, globalnym wynikiem niespetna 10 dolaréw. Rozsadniejszy
cenowo wydaje TikTok, Pinterest czy Snapchat.

Raporty interaktywnie.com — Social media

Oczywiscie sg to ceny usrednione, a ostateczna cena zalezy
np. od rynku, targetu, formy reklamy itp.

Koszt kampanii na Facebooku w podziale
na sektory tematyczne

- ACEBOOK ADVERTISING BENCHMARyc

AVERAGE CPC

The average cost per click (CPC) on Facebook Ads
across all industries is $1.68.

"0®0® 00000O0COH

B Beauty & Fitness 0 Business & Industrial B Finance Food & Drink
B Hobbies & Leisure B Home & Garden Internet & Telecom 0 Jobs & Education
 News H People & Society  Pets & Animals. Real Estate = Science

$3.00

1.33

$1.00

Zrédto: WordStream
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Koszt kampanii moze sie réwniez rézni¢ z uwagi na branze
ktorej ona dotyczy. W przypadku Facebooka, najwyzszym
globalnym, srednim kosztem za jednego klikniecie w ramach
Facebook Ads charakteryzuje sie branza finansowa (3,89 dolara).
Poziom ponad 3 dolara to takze domena branzy nieruchomosci.
Z kolei najtanszy pod tym wzgledem jest sektor spozywczy,
zoologiczny, a takze branza zwigzana z hobby i spedzaniem
wolnego czasu.

Wskazniki KPI dla kampanii social media

KPI, czyli kluczowe czynniki efektywnosci, powinny byc¢ ustalone
przy tworzeniu kazdej kampanii. Jak podpowiada Sproutsocial,
jezeli jej celem jest zwiekszenie sprzedazy oraz ruchu na stronie
internetowej, warto jako element mierzacy efektywnosc kampanii
ustali¢ np. leady, klikniecia, wersje probne, pobrania, podobne
konwersje oraz poziom ruchu na stronie internetowe;j.

Raporty interaktywnie.com — Social media

Jezeli natomiast kampania kierowana jest bardziej na tworzenie
tozsamosci i rozpoznawalnosci marki, wéwczas wazne beda
klikniecia, polubienia oraz udostepnienia danego wpisu.

Okreslajac liczbowo cele warto zwrdci¢ uwage na konkurencje,
ktora bedzie stanowita swego rodzaju benchmark. Dotyczy to
zarbwno podobnych firm, jak i samego zakresu tematycznego
lub typu kampanii (wizerunkowa, sprzedazowa). Badajac
efektywno$¢ kampanii wykorzystaj rowniez testy A/B,

ktore pomogg okresli¢, ktére rozwigzanie lepiej sie sprawdza.
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ARTYKUL PROMOCYIJNY

NIE PUBLIKUJ W CIEMNO
— 8 PRAWD | MITOW
O SOCIAL MEDIACH,
KTORE MOGA BLOKOWAC
TWOJ SUKCES

Ewa Sulewska
Social Media Team Leaderka w agendji Veneo




Media spotecznosciowe wcigz obfituja
w zagadnienia, ktére mogg zmylic¢
nawet doswiadczonych marketerow.
Czy naprawde trzeba publikowac
codziennie? Czy reakcje pod postami
sg najwazniejsze? A czy TikTok to tylko
platforma dla dzieci? Sprawdzmy/!

Raporty interaktywnie.com — Social media

Na wstepie musze zaznaczy¢, ze tak jak
internet dtugi i szeroki, tak socialowe
praktyki bedg dziatac réznie... na roznych
kontach. Niestety nie opracowano jeszcze
ztotego srodka, ktory pasowatby idealne
dla kazdego profilu. Dlatego jesli nie
chcesz czytac catosci tekstu, rada

jest prosta: testuj, testuj, a potem

jeszcze raz przetestu.

A teraz przejdzmy do wersji bardziej
rozbudowane).

1. Dobry social media
marketing wymaga czasu
i wysitku - PRAWDA

Na rynku,socialowym”istniejg takie zawody
jak social media specialist, copywriter, paid

social specialist, video editor...
i jeszcze kilka podobnych.

Czy te wszystkie role mozna zmiesci¢
w jednej osobie? Pewnie!

Czy to dobry pomyst? Tak, jesli poza
prowadzeniem social mediéw nie masz
nic innego do roboty!

Tworzenie contentu, obstuga profili,
konfiguracja reklam, montaz rolek,
projektowanie grafik, ale tez pilnowanie
spojnosci tego wszystkiego pochfania
mnostwo czasu i energii. Jesli nie masz
budzetu na agencje, pracownika lub
freelancera, mozesz zajgc sie tym osobiscie,
jednak ja juz wiem, ze w niedalekiej
przysztosci bedziesz duzo przeklinac.
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Specialist

L T Copywriter

Specialist /

Social Media pracule Influencer
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Video Graphic
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Content
Designer

2. Zeby osiagna¢ efekty musisz
postowac codziennie - MIT

Gdy zaczynatam prace w mediach spotecznosciowych, maoj
owczesny szef czesto powtarzat, ze trzeba publikowac tak czesto,
jak to mozliwe. W domysle: codziennie, a najlepiegj kilka razy
dziennie i to w dodatku na wszystkich kanatach!

Raporty interaktywnie.com — Social media

Skad ten pomyst? Prostel Taki system dobrze sprawdzat sie w jego
personal brandingowych dziataniach. Warto tu przypomniec to,
0 czym pisatam na poczatku: kazdy profil dziata nieco inaczej.

Jestem zwolenniczkg podejscia, w ktérym powinnismy
publikowa¢ tak duzo, jak duzo mamy do powiedzenia.

Jesli na temat twojego produktu/ustugi mozesz gada¢ godzinami
i jestes przekonany, ze starczy ci pomystow na kilka, kilkanascie,
kilkadziesigt miesiecy do przodu, to droga wolna — mozesz
postowac codziennie. Zwykle jednak wcale tak nie jest i wtasnie
wtedy warto zadba¢ o mniejszg czestotliwos¢, ale wieksza
regularnos¢ publikacji.

3.Video generuje wieksze zaangazowanie - MIT
To bedzie punkt w stylu,social media specjalisci jej nienawidzg"

Promowanie video z celem aktywnos¢ (czyli tak, by zdobywato
lajki) totalnie sie nie optaca. Meta identyfikuje wyswietlenie filmu
juz jako aktywno$¢, a wiec nie pokazuje filmoéw tym osobom, ktére
z natury czesciej reaguja, tylko tym, ktérzy ogladaja video.

Co wiec mozna zrobi¢, by pod Twoim filmem pokazaty sie
upragnione serduszka?

1. Zmien platforme: Z mojego doswiadczenia jasno wynika,
ze aktywnos$¢ pod tymi samymi tresciami na TikToku

VENEO

36


https://veneo.pl

i Instagramie jest znacznie wyzsza na TikToku. tatwiej jest tez
zdoby¢ tam obserwujgcych, a koszty aktywnosci sg zauwazalnie
nizsze. Czy tak bedzie u ciebie? Sprawdz!

2. Podkre¢ tresci: To temat na osobny artykut, ale im ciekawsza
tres¢, tym budzi wieksze zainteresowanie. W internecie
znajdziesz wielu tworcow, ktérzy podpowiadaja, jak montowac
rolki i czym przykuc¢ uwage odbiorcéw juz od pierwszej sekundy.
Polecam sie zapoznac.

4. Te same zasady sprawdzaja
sie u wszystkich - MIT

Temat generalizacji dziatan, ale tez zachowan odbiorcéw w social
media to jedno z moich ulubionych zagadnien. Jak by¢ moze juz
sie domyslasz, ekstremalny uniwersalizm nie jest dobra droga
do rozwoju twoich profili. To, co sprawdzi sie na Instagramie
kolezanki, ktéra szyje ubranka dla kotéw, nie musi sprawdzic sie
na profilu odlewni czy biura nieruchomosci. Dlaczego?

Bo kazdy odbiorca korzysta z sociali inaczej, ma inne zwyczaje
zakupowe, inne przyzwyczajenia i catkiem inne potrzeby.

5. Social media to narzedzie
sprzedazowe - PRAWDA

Oczywiscie sg branze, w ktérych media spotecznosciowe nie sg
pierwszoplanowym kanatem dotarcia do klienta. Prawdg jest tez, ze

Raporty interaktywnie.com — Social media

produkty i ustugi, ktére z natury sg tanie i atrakcyjne,
np. beauty, ubrania, akcesoria, mate AGD, elektronika, itp.,
sprzedajg sie w socialach lepiej.

Z doswiadczenia wiem jednak, ze jesli marka ma przemyslany
pomyst na komunikacje i odpowiednio zagospodarowany
budzet mediowy, to moze sprzeda¢ nawet najmniej
kuszace produkty.

Kilka lat temu prowadzitam kampanie dla firmy produkujgcego
ciezki sprzet sportowy, najchetniej kupowany przez witascicieli

sitowni. Mimo moich poczatkowych obaw, szybko okazato sie,

ze kampanie,zrg"jak szalone, a najlepszym kanatem sprzedazy
dla marki jest... Facebook!

6. Reakcje pod postem sg najwazniejsze — MIT

Zatozenie, ze post, ktory zdobyt duzo reakcji bedzie rownie
dobrze konwertowat jest putapka, w ktorg fatwo wpasc. W koricu
aktywnos¢ to wynik widoczny dla wszystkich, prosty i czytelny,
prawda? No nie.

Nie mozna zapominac¢, ze Meta kategoryzuje odbiorcéw pod
katem ich zachowan i pokazuje tresci dostosowane indywidualnie.
Mowiac prosto: osoba, ktora klika ,lubie to”, zwykle nie jest

ta sama osoba, ktéra ostatecznie kupuje lub przechodzi

na strone docelowa. | na odwrét.
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Oczywiscie fajnie jest, gdy post sie podoba i kosi wszystkie mozliwe
reakcje, ale jesli Twoim celem jest sprzedaz, przemysl inny cel
reklamowy niz aktywnos$¢ pod postami.

Kto siedzi na TikToku?

40-49
lata

lata

7. TikTok to zabawka dla dzieci - MIT

Dane z 2023 roku moéwig, ze w Polsce TikTok ma 11,52 milionéw
uzytkownikow. W tym 22,3% to osoby w wieku 20-29, a 21,6%
to grupa 30-39.

Raporty interaktywnie.com — Social media

Co to oznacza? Ok, TikTok nie bedzie najlepszym miejscem

do promowania produktéw dla senioréw (chyba, ze chcemy trafi¢
do ich wnukow), natomiast jest to doskonaty placement

dla produktéw i ustug kierowanych do oséb dorostych. Spokojnie
mozesz wiec wrzuci¢ tam reklamy swojego banku, ksiegowosdi,

a nawet srodkow czyszczacych. #CleanTok

8. Nalezy znalez¢ najlepszy kanat i sie
go trzymaé - PRAWDA, ale...

Znam wielu tworcow, ktoérzy specjalizuja sie w jednym kanale,

a pozostate traktujg jako medium wspomagajace i uwazam,

ze to dobry trop. Jest w korncu duza szansa, ze Twoi klienci skupiaja
sie na wiecej niz jednym medium i gtupio bytoby ich pomingc ze
wzgledu niesprawdzone zatozenia.

Na start mozesz zduplikowac tresci, ktore dobrze dziataty

na jednym profilu i lekko podrasowac je na potrzeby drugiego.
Jesli sie sprawdza, idz o krok dalej i postaw na content dedykowany
dla kazdego placementu.

W mediach spotecznosciowych kluczowe sg elastycznosc

i umiejetnos¢ dostosowania sie do potrzeb odbiorcéw (no

i algorytméw oczywiscie). Nie warto trzymac sie sztywnych zasad,
ktoére dziatajg dla wszystkich — kazda marka, produkt i platforma
wymaga indywidualnego podejscia. W socialach znajdzie sie miejsce
dla kazdego, dlatego daj sobie czas na odnalezienie wiasnej sciezki.
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JAK PROWADZIC FANPEJDZE
MARKI'LUB FIRMY W MEDIACH
SPOLECZNOSCIOWYCH?

Kaja Grzybowska
redaktor Interaktywnie.com

kg@interaktywnie.com



Obecnosc¢ w social mediach

od dawna nie jest juz opcja,

ale koniecznoscia i to bez wzgledu
na branze, w jakiej dziatamy,

czy skale, ktorg osiggnelismy.
Wyzwaniem niezmiennie pozostaje
jednak to, jak zmonetyzowac te
obecnos¢, co zrobi¢ by przynosita
konkretng wartos¢. O ile kiedys pod
zbiorczym terminem ,social media”
kryto sie zaledwie kilka liczacych sie
platform, o tyle dzisiaj jest ich

bez liku, a kazda rzadzi sie swoimi
prawami, Co sprawia, ze uogolnione
statystyki nie zawsze w petni oddaja
aktualny stan rzeczy.

Raporty interaktywnie.com — Social media

Mimo wszystko, tak dla porzadku, warto
przypomnie¢ choc kilka takich danych,
ktore dobitnie wskazujg, ze Swiat mediow
spotecznosciowych, chocby i poszatkowany,
ma ogromny i coraz wiekszy wptyw na to,
jak korzystamy z sieci.

Z raportu Social Media Marketing
Industry Report z 2023 roku
wynika, ze:

» 86% marketerdw stwierdzito,
ze marketing w mediach
spotecznosciowych zapewnit
wiekszg ekspozycje ich firm

» 76% stwierdzito, ze zwiekszyt ruch
na ich stronie internetowe;

> 64% stwierdzito, ze wygenerowat leady

» 56% ujawnito, ze pozyskat
lojalnych fanow

» 55% stwierdzito, ze poprawit sprzedaz
Nie tylko rozpoznawalnos¢

Ze statystyk wynika, ze marketing

w mediach spotecznosciowych nie tylko
zwieksza rozpoznawalnos¢ marki, ale takze
sprzyja gtebszym relacjom z klientami.

Angazujace tresci zachecajg do interakdji,
Cco moze prowadzi¢ do zwiekszonej
lojalnosci i rekomendacji, Badania wskazuja,
ze 71% konsumentéw prawdopodobnie
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poleci marki, ktore aktywnie angazuja sie w dziatania
na platformach spotecznosciowych.

Ponadto firmy, ktére pielegnuja wiezi emocjonalne za
posrednictwem mediodw spotecznosciowych, mogga spodziewac
sie potrojenia,wartosci klienta” w catym okresie jego,zycia’,

co przetozy sie na znaczny wzrost przychodow.

W poréwnaniu z tradycyjnymi narzedziami marketingowymi,
media spotecznosciowe zapewniajg bardziej przystepng cenowo
droge dotarcia do odbiorcow i generowania leadéw. Badania
wskazuja, ze marki korzystajace z medidw spotecznosciowych
mogq 0siggnac o 100% wyzszy wskaznik lead-to-close niz te,
ktore tego nie promuijg sie w ten sposob.

Jakie prowadzic¢ profile w social media
na wybranych platformach i jak je wybra¢?

Facebook

Z ponad 3,05 miliardami aktywnych uzytkownikow miesiecznie
Facebook jest najwieksza platformg mediow spotecznosciowych

na $wiecie. Jest wszechstronnym narzedziem dla firm, umozliwiajac
im tgczenie z szerokg publicznoscia za posrednictwem roznych

typow tresci, w tym tekstu, obrazow, filmdw i transmisji na zywo.

Potezne funkcje reklamowe Facebooka umozliwiajg ukierunkowany

Raporty interaktywnie.com — Social media

marketing, dzieki czemu idealnie nadaje sie on zaréwno
do strategii B2B, jak i B2C.

Najbardziej angazujgcym formatem na Facebooku pozostajg tresci
wideo. Nieustannie przewyzszajg inne typy tresci pod wzgledem
interakgji i retencji uzytkownikow. Posty wideo na Facebooku maja
sredni wspotczynnik zaangazowania wynoszacy 6,01%, co jest
znacznie wyzszym wskaznikiem niz w przypadku statycznych
obrazow lub linkow. Uzytkownicy spedzajg okoto piec razy

wiecej czasu na ogladaniu tresci wideo w pordwnaniu do postow
statycznych, co podkresla skutecznos¢ filmoéw w przycigganiu
uwagi i wspieraniu zaangazowania.

W szczegolnosci filmy na zywo budza wyjatkowe zainteresowanie,
a uzytkownicy sg cztery razy bardziej sktonni je obejrzec¢ niz
nagrane filmy. Ten format nie tylko utatwia interakcje w czasie
rzeczywistym, ale takze korzysta z algorytmu Facebooka, ktory
priorytetowo traktuje tresci na zywo w kanatach uzytkownikow.
Co wiecej, filmy natywne — przesytane bezposrednio

na Facebooka — 0siggajg 0 478% wiecej udostepnien niz filmy
udostepniane z innych platform, co wskazuje na zdecydowang
preferencje dla tresci natywnych dla danej platformy.

Instagram

Instagram moze pochwali¢ sie ponad 1 miliardem aktywnych
uzytkownikow miesiecznie, co czyni go gtdéwng platforma
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pozwalajaca na dotarcie do szerokiej publicznosci.

Funkcje zakupowe i narzedzia reklamowe platformy
zapewniajg bezposrednie Sciezki do konwersji obserwujacych
w klientdw, co czyni jg szczegodlnie cenng dla marek
e-commerce i lifestylowych.

Instagram oferuje kilka formatéw tresci, z ktorych niektore
okazujg sie bardziej angazujace niz inne:

> Reels
Krétkie tresci wideo, ktore zwykle otrzymuja najwieksze
zaangazowanie, ze Srednim wskaznikiem zaangazowania
wynoszacym 1,23%.

» Carousels
Wieloobrazowe posty, ktére umozliwiajg opowiadanie
historii i udostepnianie szczegdtowych informacji, ze Srednim
wskaznikiem zaangazowania wynoszacym 0,99%.

> Stories
Ulotne tresci, ktore zachecajg do interakcji w czasie
rzeczywistym za pomocg funkcji takich jak ankiety, quizy
I pytania.

> Live videos

Transmisje w czasie rzeczywistym, ktore sprzyjaja
bezposredniemu zaangazowaniu widzow.

Raporty interaktywnie.com — Social media

Firmy powinny skupic sie na tworzeniu mieszanki typow
tresci, ktore sg zgodne z tozsamoscig ich marki i rezonujg
z ich grupa docelowa. Moze to obejmowac spojrzenia zza
kulis, tresci generowane przez uzytkownikéw, wspotprace
z influencerami i interaktywne posty, ktére zachecajg
odbiorcow do udziatu.

YouTube

Majac ponad 2,5 miliarda aktywnych uzytkownikow
miesiecznie, YouTube zapewnia wyjatkowg przestrzen dla marek
do prezentowania swoich produktow, ustug i wartosci

za posrednictwem tresci wideo. Dzieki temu YouTube jest
szczegolnie cenny dla firm, ktére chcg budowac swiadomosc
marki, ustanawiac pozycje lidera opinii i napedzac¢ konwersje

z pomoca tresci informacyjnych i rozrywkowych.

Firmy, ktére moga odnies¢ najwieksze korzysci z marketingu

na YouTubie, to te z branz o atrakcyjnych wizualnie produktach
lub ustugach, takich jak moda, uroda, technologia i zywnosc.
Ponadto firmy oferujgce ztozone produkty lub ustugi wymagajace
wyjasnienia lub demonstracji mogg wykorzystac¢ format YouTube
do skutecznego edukowania swoich odbiorcow.

Firmy B2B moga réwniez odnies¢ sukces na YouTubie, tworzac

tresci informacyjne, ktére odnoszg sie do wyzwan branzowych
i prezentujg ich wiedze specjalistyczna.
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Kiedy posty sie nie wyswietlaja, a zasiegi organiczne nie zgadzaja...
czyli Tips & Tricks skutecznej komunikacji w Social Media

Po pierwsze: algorytmy!

Zacznij od zadbania o algorytmy, bo to one decydujg, jak szerokie dotarcie bedzie miat Twoj content.

Co mozesz zyskac, gdy wykorzystasz ich potencjat?

> Zwiekszenie widocznosci: Algorytmy decyduja, ktore tresci zostang wyswietlone uzytkownikom. Dobre
ich zarzadzanie pomoze zwiekszy¢ zasiegi, co przektada sie na wiekszg widocznosé wsréd potencjalnych
klientow.

> Lepsze zaangazowanie: Odpowiednie optymalizowanie tresci pod katem algorytmoéw sprawi, ze Twoje
posty trafig do wiasciwych odbiorcow we wiasciwym czasie, co przetozy sie na wiekszg liczbe polubien,
komentarzy i udostepnien.

> Budowanie lojalnosci: Regularne publikowanie wartosciowych tresci sprawia, ze algorytmy chetniej
promuja Twoje posty. To zwieksza szanse na powracajacych odbiorcow, ktérzy angazuja sie w Twoje
publikacje.

Instagram: Jak dziataja algorytmy?
Instagram potwierdzit cztery kluczowe czynniki, ktére wptywaja na widoczno$¢ postow:
> Informacje o poscie: Algorytm analizuje, czy jest to zdjecie, wideo, kiedy post zostat opublikowany i ile

zebrat polubien.

> Informacje o nadawcy tresci: Jak bardzo interesuje Cie osoba, ktéra dodata post? Czy jest Twoim
znajomym lub kims, z kim czesto wchodzisz w interakcje?
Tip: Zaangazuj fandw w swoje tresci (np. posty z CTA, galerie zdjec) i publikuj, kiedy sa najbardziej aktywni
(sprawdzisz to w statystykach).

> Twoja aktywnosc¢: Jakie tresci zwykle przegladasz? Algorytm ocenia Twoje wczesniejsze zachowania.
Tip: Badz aktywny na swoim profilu, angazuj sie w tresci, ktére Cie interesuja.

> Twoja historia interakgji: Czy zazwyczaj komentujesz lub lubisz posty danej osoby?
Tip: Odwdzieczaj sie za user-generated content (UGC), nie tylko polubieniem, ale takze komentarzem.

Instagram ceni aktywna interakcje z fanami. Publikowanie tresci bez angazowania sie w inne moze
spowodowac obnizenie widocznosci. Wchodz w interakcje z uzytkownikami: odpowiadaj na komentarze,
wiadomosci, reaguj na Stories i inspiruj sie innymi profilami.

Facebook: Algorytmy premiujace zaangazowanie

Facebook promuje tresci, ktére generuja dyskusje i interakcje. Aby skutecznie zwiekszy¢ swoje zasiegi, warto

Izabela Zbrzezniak
Senior Social Media Specialist w Artegence
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publikowac w optymalnych godzinach. Narzedzie CoSchedule przeanalizowato setki tysiecy postéw.

i wskazato trzy najlepsze godziny:

> 19:00 — Wieczér to idealny moment, gdy uzytkownicy szukaja relaksu po pracy.

» 7:00 - Poranne przegladanie mediéw spotecznosciowych tuz po przebudzeniu to takze dobra okazja.
» 15:15 - Popotudniowa przerwa w pracy to moment, gdy uzytkownicy chetnie angazuija sie w tresci.

Sztuczna inteligencja a zasiegi

Facebook eksperymentuje z wdrazaniem sztucznej inteligencji do algorytmdw, ktére proponujg tresci.
Wstepne testy na materiatach wideo (reels) wykazaty wzrost $redniego czasu ogladania o 8-10%. Dzigki
Al platforma skuteczniej proponuije tresci dopasowane do uzytkownikéw, co zwieksza ich zadowolenie
i angazuje na dtuzej.

Wazne wskazoéwki dla Facebooka:

1. Komentuj tresci: Algorytm premiuje aktywnosci w kolejnosci: udostepnienia > komentarze > reakdje.
Warto, by komentarze byty merytoryczne, a nie jedynie emotki, ktére moga by¢ uznane za spam.

2. Stwérz grupe i buduj spotecznosc: Facebook coraz bardziej promuije tresci z grup. Aktywne spotecznosci
maja wieksza szanse na lepsze pozycjonowanie postéw, a grupa staje sie miejscem do testowania nowych
tresci, produktéw czy kampanii, dostarczajac cennych informacji zwrotnych.

Na co algorytm Facebooka zwraca uwage?

1. Zaangazowanie uzytkownika: Algorytm preferuje tresci o wysokiej jakosci, ktére generuja interakdje,
wykrywa i obniza range spamu oraz clickbaitow.

2. Czas spedzony na tresci: Im dtuzej uzytkownik angazuje sie w dana tres¢, tym wieksza szansa
na czestsze jej wyswietlanie.

3. Znaczenie relacji: Algorytm priorytetowo traktuje tresci od 0séb, z ktorymi uzytkownik
ma czeste interakgje.

4. Jakos¢ tresci: Wysokiej jakosci tresci maja wieksze szanse na uzyskanie lepszej widocznosci.

5. Aktualnosc tresci: Nowe i Swieze tresci sg preferowane przez algorytm, dlatego warto regularnie
aktualizowac¢ i publikowa¢ nowe posty.

Podsumowujac, zrozumienie dziatania algorytméw w social mediach to klucz do zwiekszenia zasiegow,
zaangazowania i budowania lojalnosci wsrod odbiorcow. Dopasowanie tresci do preferencji algorytmow
moze zdziata¢ cuda, poprawiajac efektywnos¢ Twojej komunikadji.

arte gHCC
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Najbardziej angazujace formaty w YouTubie obejmujg samouczki,
recenzje produktow, tresci zza kulis, vlogi i transmisje na zywo.

Te formaty pozwalaja markom nawigzac kontakt z odbiorcami

na bardziej osobistym poziomie i zapewni¢ wartos¢ wykraczajaca
poza tradycyjng reklame.

Uzytkownicy YouTuba sg szczegdlnie zainteresowani tre$ciami,
ktore sg zardwno informacyjne, jak i rozrywkowe. Skuteczne tresci
czesto zawierajg filmy instruktazowe, wywiady z ekspertami, opinie
klientow i historie marek, ktére odpowiadajg zainteresowaniom

i potrzebom odbiorcow.

TikTok

Podczas gdy Instagram ktadzie nacisk na starannie
wyselekcjonowane, dopracowane tresci, TikTok rozwija sie dzieki
autentycznosci i spontanicznosci. Algorytm TikToka rowniez
znacznie sie rozni, faworyzujac wirusowosc tresci nad liczbg
obserwujacych, co pozwala nawet nowym kontom szybko zyskac
ogromng ekspozycje. W przeciwienstwie do przewijania opartego
na kanale Instagrama, petnoekranowy interfejs TikToka oparty

na przesuwaniu zapewnia bardziej wciggajace wrazenia wizualne.

Skupienie sie na kreatywnosci, samoekspresji i trendach sprawia,
ze TikTok jest tak atrakcyjny dla pokolenia Z. tatwe w uzyciu
narzedzia do edycji wideo, obszerna biblioteka muzyczna

i nieograniczona liczba filtrow i efektéw platformy pozwalaja

Raporty interaktywnie.com — Social media

uzytkownikom tworzy¢ angazujace tresci bez
profesjonalnych umiejetnosci.

Jednak zdobycie popularnosci na TikToku moze by¢ wyzwaniem
dla firm ze wzgledu na preferencje platformy dotyczace
autentycznych tresci generowanych przez uzytkownikéw nad
dopracowanymi komunikatami marki. Szybkie tempo trendéw

i potrzeba szybkich, kreatywnych odpowiedzi mogg by¢ trudne
dla wiekszych organizacji z dtugimi procesami zatwierdzania.
Jednak wirusowy sukces jest mozliwy, gdy marki przyjmuja
wyjatkowa kulture TikToka, autentycznie uczestniczg w trendach
i tworzg tresci, ktére wydajg sie rodzime dla platformy.

Pomimo wyzwan TikTok oferuje niezréwnane mozliwosci
ekspozycji i zaangazowania marki. Potencjat platformy do szybkiej
wirusowosci tresci moze w krétkim czasie doprowadzic

do ogromnej Swiadomosci marki. Bardzo zaangazowana

baza uzytkownikow TikToka i nacisk platformy na kreatywne,
rozrywkowe tresci pozwalajg markom taczyc¢ sie z odbiorcami

w bardziej znaczacy sposob. Ponadto, w miare jak TikTok nadal sie
rozwija i rozwija swoje funkcje reklamowe i e-commerce, staje sie
coraz wazniejsza platforma do napedzania sprzedazy i konwers;ji.

Pinterest

Jedna z gtdwnych atrakcji Pinteresta dla marek jest jego,funkcja
wizualnego silnika odkrywania” W przeciwieristwie do innych
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platform mediéw spotecznosciowych, gdzie tresci szybko znikajg
z kanatow, tresci Pinteresta (piny) mogag mie¢ dtuga zywotnosg,
potencjalnie generujac ruch i zaangazowanie przez miesiace,

a nawet lata. Ta dtugowiecznosc¢ sprawia, ze jest to doskonata
platforma dla marek, aby zaprezentowac swoje produkty i ustugi
w inspirujgcym kontekscie, zgodnym z intencjg uzytkownikow,
aby odkrywac nowe pomysty i planowac przyszte zakupy.

Przyjazne dla zakupow funkcje Pinteresta sprawiajg, ze jest on
szczegolnie atrakcyjny dla marek e-commerce. Dzieki narzedziom
takim jak piny zakupowe, tagowanie produktéw i niedawno
wprowadzony Pinterest Shop, firmy moga stworzy¢ ptynng
sciezke od inspiracji do zakupu. Funkcja,,Promocje” platformy
pozwala firmom oferowac znizki i oferty bezposrednio
uzytkownikom, ktérzy aktywnie ich szukaja, potencjalnie
zwiekszajac wspotczynniki konwersii.

Weczesne testy wykazaty imponujgce wyniki: niektore marki
odnotowaty 0 55% wyzszy wskaznik klikalnoscii o 13% nizszy
koszt klikniecia, gdy korzystaty z tta generowanego przez
sztuczng inteligencje dla swoich produktow.

Jak wybra¢ media spotecznosciowe
odpowiednie dla firmy?

Wybierajgc platformy medidw spotecznosciowych dla swojej firmy,
wez pod uwage nastepujace kluczowe czynniki:

Raporty interaktywnie.com — Social media

Grupa docelowa

Okredl, gdzie twoja grupa docelowa spedza czas
online. Rézne platformy przyciagaja rézne grupy
wiekowe i zainteresowania.

Cele biznesowe

Okresl, co chcesz osiggnac dzieki swojej obecnosci

w mediach spotecznosciowych -zwiekszenie Swiadomosci
marki, generowanie leadéw lub zwiekszanie sprzedazy.

Znaczenie dla branzy

Niektore platformy sg lepiej dostosowane do okreslonych
branz. Na przykfad firmy zorientowane wizualnie moga odnies¢
wieksze korzysci z promocji na Instagramie lub Pinterescie.

Typ tresci

Rozwaz rodzaj tresci, ktorymi planujesz sie dzieli¢. Jesli skupisz
sie na tre$ciach wizualnych, platformy takie jak Instagram

lub TikTok moga by¢ bardziej odpowiednie.

Zasoby
Ocen czas, pienigdze i umiejetnosci, ktérymi dysponujesz,
aby skutecznie zarzadza¢ mediami spotecznosciowymi.

Analiza konkurencji

/badaj, z ktérych platform twoi konkurenci
korzystajg z powodzeniem.
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Buduj biznes i skaluj sprzedaz
wykorzystujgc sprawdzony
i rozpoznawalny brand

money.pl

22 minUU 117 min PV

Buduj z nami content wideo:

Cykle redakcyjne

Na tamach serwisu money.pl redakcja

stale porusza tematy, ktére dotykajg wielu
aspektéw codziennego zycia. Ofertujemy

mozliwo§¢ obecnosci przy waznych
i aktualnych tematach gospodarczych.

VV° SKONTAKTUJ SIE Z NAMI

Short poradniki wideo

Cykl poradnikéw wideo o zagadnieniach czegsto
wyszukiwanych przez uzytkownikéw. Seria
poradnikéw przygotowywana jest przez redakcje
wspolnie z ekspertami ze strony Partnera. Dzigki
swojej zwieztej formule i napisom, ktére dodajemy
do kazdego wideo, materiaty idealnie sprawdzajqg
sie w mediach spotecznosciowych.

™ reklama@grupawp.pl

Obecnos¢ przy
poradnikach B2B i B2C

Money.pl to ponad 1800 poradnikéw

dla przedsiebiorcow oraz konsumentoéw,
ktére przede wszystkim sqg odwiedzane
przez uzytkownikéw szukajgcych
konkretnych informaciji w sieci.

tel: 22 57 67 890
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Zasieg organiczny mediow spotecznosciowych

Platformy mediéw spotecznosciowych coraz bardziej ograniczaja
zasieg organiczny tresci, co utrudnia firmom i osobom fizycznym
uzyskanie widocznosci bez ptacenia za reklame. Ten trend
utrzymuje sie od kilku lat, a platformy takie jak Facebook,
Instagram i Twitter nieustannie dostosowujg swoje algorytmy,
aby priorytetowo traktowac ptatne tresci i ograniczac zasieg
organicznych postow.

Obecnie szacuje sie, ze zasieg organiczny posta na Facebooku
wynosi zaledwie okoto 1-3% liczby obserwujacych strone,

a w przypadku duzych marek z duzg liczba obserwujacych

jest on czesto jeszcze nizszy. Ten znaczny spadek zasiequ
organicznego jest statym problemem, poniewaz platformy mediow
spotecznosciowych osiggaja nasycenie, skraca sie czas koncentracji
uzytkownikow, a managerowie platform priorytetowo traktuja to,
CO Uwazajq za,,odpowiednie”lub ,odpowiedzialne”.

Raporty interaktywnie.com — Social media

Chociaz strategie organicznych mediéw spotecznosciowych
pozostajg wazne dla budowania reputacji marki i wspierania
zaangazowania spotecznosci, czesto ich tworcy wolniej osiggaja
cele biznesowe. Ptatne strategie mediéw spotecznosciowych

staty sie coraz bardziej niezbedne do nawigzywania kontaktow

z nowymi klientami lub cztonkami odbiorcéw, umozliwiajgc
firmom dotarcie do wiekszej liczby osdb, doktadniejsze kierowanie
do idealnych klientéw i szybsze osigganie celéw biznesowych.
Jednak zmiana w kierunku modelu ptatnosci wymaga od firm
przeznaczenia budzetu na reklame w mediach spotecznosciowych
i zdobycia doswiadczenia w zarzagdzaniu kampaniami

ptatnymi i ich optymalizacji.
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SOCIAL COMMERCE -
CZYLI JAK SPRZEDAWAC
SKUTECZNIE PRZEZ MEDIA
SPOLECZNOSCIOWE?
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Handel spotecznosciowy,

czyli social commerce oferuje
unikalne pofaczenie interakgji
spotecznych i ptynnych zakupow,
ktore zmieniajg sposob, w jaki
konsumenci odkrywaja i kupuja
produkty. Mimo ze jego adaptacja
rozni sie w zaleznosci od regionu
- Azja zdecydowanie tu przoduje
— to handel spotecznosciowy nie
jest tylko lokalnym zjawiskiem.
Prawdziwy ,haczyk” tkwiw jego
sile jako uzupetniajgcym kanale,
wzmacniajgcym, a nie zastepujgcym
tradycyjny e-commerce.

Raporty interaktywnie.com — Social media

W Tajlandii, gdzie 88% kupujacych online
korzysta z handlu spotecznosciowego,

stat sie on integralng czescig ekosystemu
handlu detalicznego. W Stanach
Zjednoczonych jest on nadal wschodzacym
trendem, ale juz 63% kupujacych dokonuje
zakupow za posrednictwem platform

w social mediach. Liczby sie wiec réznig,
ale sg na tyle duze, by uzasadni¢ wigczenie
mediéw spotecznosciowych do szerszej,
wielokanatowej strategii sprzedazy.

Jak to zrobi¢?

Kluczem do petnego wykorzystania
potencjatu handlu spotecznosciowego
wydaje sie - zwtaszcza w Europie

i USA - wiasnie integracja handlu

spotecznosciowego z witrynami
e-commerce, aplikacjami mobilnymi

i sklepami stacjonarnymi tak, by wszystkie
tworzyty spéjne ,doswiadczenie klienta”
Takie podejscie nie tylko zwieksza zasieg,
ale takze wzmacnia zaangazowanie
klientow, ostatecznie zwiekszajac sprzedaz
na wszystkich platformach.

Czym jest social commerce?

Social commerce to potaczenie
handlu elektronicznego i mediow
spotecznosciowych, umozliwiajgce
konsumentom odkrywanie, ocenianie
i kupowanie produktéw bezposrednio
na platformach mediéw
spotecznosciowych.
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Najpopularniejszymi platformami handlu spotecznosciowego
sg obecnie Facebook, Instagram, TikTok, Pinterest i Snapchat.
Facebook jest liderem z przewidywanymi 64,6 milionami
kupujacych w handlu spotecznos$ciowym w 2024 r. i okoto
250 milionami cyfrowych profilami sklepowymi na catym
swiecie. Tuz za nim plasuje sie Instagram z szacowanymi

46,8 milionami kupujacych w 2023 r. TikTok natomiast szybko
zyskuje na popularnosci, szczegdlnie wérdéd mtodszych

grup demograficznych.

Platformy te oferujg rozne funkcje, takie jak posty z mozliwoscig
zakupow, ptatnosci w aplikacji i, wydarzenia zakupowe na zywo’,
aby stworzy¢ ptynne,doswiadczenie zakupowe”. (Kluczowe funkcje
handlu spofecznosciowego obejmujg zakupy w aplikacji, posty

z mozliwoscig zakupdw, tresci generowane przez uzytkownikow,
partnerstwa z influencerami i wydarzenia zakupowe na zywo.)

Jakie produkty kupowane sg najczesciej
w mediach spotecznosciowych?

Dane dla kazdej kategorii moga sie rozni¢ w zaleznosci od grupy
wiekowej czy rynku, ale niektére kategorie produktow wydaja sie
bardziej korzystac z ekspozycji w mediach spotecznosciowych
niz inne. Sg to:

1. Moda i odziez
Artykuty modowe, w tym odziez, akcesoria i obuwie, nalezg do
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najlepiej sprzedajacych sie produktéw na platformach
mediow spotecznosciowych. Platformy wizualne, takie jak
Instagram i TikTok, sg szczegdlnie skuteczne w przypadku
marek modowych.

.Uroda i pielegnacja

Produkty kosmetyczne, w tym kosmetyki i artykuty do pielegnacji
skory, cieszg sie duzg sprzedazg w mediach spotecznosciowych.
Platformy takie jak Instagram i TikTok s popularne wsréd

marek kosmetycznych, ktére prezentujg swoje produkty za
posrednictwem samouczkéw i wspoétpracy z influencerami.

3. Wystroj wnetrz i meble

Artykuty dekoracyjne do domu sg coraz bardziej popularne

na platformach takich jak Pinterest i Instagram. Uzytkownicy
czesto przegladaja te platformy w poszukiwaniu inspiracji,

co czyni je idealnymi dla marek oferujacych atrakcyjne wizualnie
artykuty gospodarstwa domowego.

. Elektronika

Elektronika, w tym smartfony, akcesoria i inteligentne
urzadzenia domowe, zyskujg na popularnosci w handlu
spofecznosciowym. Platformy takie jak Facebook i Instagram
utatwiajg odkrywanie produktow za pomoca ukierunkowanych
reklam i partnerstw z influencerami.

. Produkty zdrowotne

Produkty zwigzane ze zdrowiem, takie jak suplementy, sprzet
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fitness i odziez sportowa, sg czesto kupowane za posrednictwem
kanatow mediéw spotecznosciowych.

6. Zywnos¢ i napoje
Marki spozywcze coraz czesciej wykorzystujg media
spotecznosciowe do promowania swoich produktéw za pomocg
atrakcyjnych wizualnie tresci, szczegdlnie na platformach takich
jak Instagram.

Most purchased product categories on social networks in the United States in
2023

25.6%

Apparel

Beauty products

Heme products

Food and beverages

Soure Additional Information:

Zrédfo: Statista - The Influencer Marketing Factory
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Jakie formaty zakupowe oferuja
platformy spotecznosciowe?

1. Facebook

Facebook jest wiodaca platforma handlu spotecznosciowego,

z ponad 3 miliardami aktywnych uzytkownikdw na catym Swiecie.

Oczekuje sie, ze do 2024 r. dotrze do 64,6 miliona kupujacych
w handlu spotecznosciowym w samych Stanach Zjednoczonych.

Popularne funkcje zakupowe Facebooka:

» Posty zakupowe: UmoZzliwiajg oznaczanie produktéw
bezposrednio w postach, co utatwia zakupy.

» Facebook Marketplace: Korzysta z niego 562 milionéw
0s0b, aby znalez¢ lokalne produkty i ustugi (W Polsce

juz niedostepny).

> Zakupy na zywo: Umozliwiaja firmom prezentowanie
i sprzedawanie produktow podczas transmisji na zywo.

2. Instagram
Instagram jest drugg najpopularniejszg platforma handlu

spotecznosciowego, z szacunkowo 46,8 milionami kupujacych,
dokonujacych zakupow w 2023 1.
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Popularne funkcje zakupowe Instagrama:
Social commerce - jak skutecznie sprzedawac

przez media spotecznosciowe? » Posty zakupowe: Umozliwiajg uzytkownikom dotykanie

Social commerce, czyli sprzedaz przez media spofecznosciowe, to jeden z gtéwnych trendéw 0zZNnaczo nych prod uktdw w celu Wys\/\/|et| enia szczeg Atdw
w e-commerce. Coraz wiecej konsumentéw dokonuje zakupdw, inspirujac sie na platformach takich . . /

jak Facebook, Instagram, TikTok czy Pinterest. Decyzje zakupowe podejmowane sg czesto pod | dO kona nia za kU pow.
wptywem impulsu — np. zachecenia do zakupu przez Influencera.

Jakie branze najlepiej sprzedaja w mediach spotecznosciowych? > Karta Sklep: Za pewn ia uzyt kownikom dedykowa ng przestrzeﬁ

Najlepsze wyniki sprzedazowe obserwuije sie w branzach takich jak moda, uroda, elektronika do od krywa nia i ku powan ia pI’Od uktow.
i fitness. Produkty te tatwo prezentowac w formie zdje¢ czy filméw, co zwieksza ich atrakcyjnos¢.
Kosmetyki czy ubrania promowane przez influenceréw, pokazane ,na zywo" podczas livestreamow,

ciesza sie duza popularnoscia. > Kolekcje produktowe: Umozliwia firmom gru powanie
Jak sprzedawa¢ przez TikToka? produktéw w tematyczne kolekcje.

Aby skutecznie sprzedawac na TikToku, warto tworzy¢ krotkie, angazujace filmy dostosowane do
contentu publikowanego na platformie. TikTok oferuje szereg mozliwosci zwiazanych z katalogami y Za kU py w Reelsach: Um OZ| iwia oznaczanie pl’Od u ktOW
produktowymi i wykorzystaniem ich w reklamach. Wspotpraca z influencerami, promowanie

produktéw na live'ach i interaktywne tresci przyciagaja mtodszych odbiorcéw. w krotkich tresciach wideo.

Czy ptatne kampanie sa niezbedne?

Ptatne kampanie znacznie zwigkszajg szanse na dotarcie do wigkszej grupy klientéw, cho¢ 3. TikTok
organiczne dziatania takze moga by¢ skuteczne. Najlepsze wyniki osiaga sie, taczac obie te formy
promogji.

TikTok szybko rozwija sie w przestrzeni handlu spotecznosciowego,
a w 2023 r. na platformie kupowato 35,3 min uzytkownikéw.

Mozliwosci targetowania i remarketing

Social media oferujg zaawansowane narzedzia targetowania, bazujace na demografii,
zainteresowaniach i zachowaniach uzytkownikoéw. Jednak najwieksza wartos¢ stanowi zasilenie
tych systemdw wiasnymi danymi o klientach. Sam retargeting, czyli docieranie do oséb, ktére Popula rne funkcje zaku powe TikToka:

juz miaty stycznos¢ z marka, jest skuteczny, zwtaszcza w potaczeniu z dynamicznymi reklamami

produktowymi.

» Sklep TikTok: umozliwia firmom tworzenie filmow
z mozliwoscig zakupu i prezentacji produktow.
Andrzej Stodyczka . e . L
Senior Paid Media Specialist w Sales&More » Zakupy na zywo: umozliwiajg prezentacje produktéw i zakupy
w czasie rzeczywistym podczas transmisji na zywo.
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» Linki do produktéw: umozliwiajg twércom dodawanie
linkdow do produktéw do swoich filmow.

> Reklamy z mozliwoscig zakupu: oferujg opcje reklamowe
z mozliwoscig bezposredniego zakupu.

4, Pinterest

Pinterest jest popularny w zakresie odkrywania produktéw,
a 50% uzytkownikow traktuje go jako platforme zakupowa.

Popularne funkcje zakupowe Pinteresta:

» Piny z mozliwoscia zakupu: umozliwiaja firmom oznaczanie
produktow pinami w celu fatwego zakupu.

» Shop the Look: umozliwia uzytkownikom kupowanie
produktéw prezentowanych na zdjeciach lifestylowych.

» Katalogi produktéow: umozliwiajg firmom przesytanie
catego asortymentu produktéw.

Social Commerce w sektorze B2B

Social commerce staje sie coraz bardziej istotnym elementem

strategii sprzedazowej w sektorze B2B. Wedtug najnowszych badan,

az 78% sprzedawcow wykorzystujgcych media spotecznosciowe

Raporty interaktywnie.com — Social media

osigga lepsze wyniki niz ich konkurenci stosujacy
wytacznie tradycyjne metody.

LinkedIn zajmuje szczegdlne miegjsce w strategiach B2B - az 33%
marketerdw uznaje go za najwazniejszg platforme w tym sektorze.
Jednak nie nalezy zapominac o pozostatych platformach, takich
jak chocby Facebook, ktory udostepnia specjalne narzedzie

B2B - Facebook Lead Ads.

Ten specjalny format zostat stworzony z mysla o pozyskiwaniu
kontaktow i generowaniu leadéw bezposrednio na Facebooku,

a jego gtéwng zaleta jest to, ze uzytkownicy moga wypetnic¢
formularz kontaktowy bez opuszczania aplikacji (dotyczy to takze
Instagrama). Formularz jest czesciowo wypetniony automatycznie
danymi z profilu uzytkownika, co znacznie upraszcza

i przyspiesza proces pozostawienia kontaktu. Dzieki temu

Lead Ads czesto charakteryzuja sie wyzszymi wspotczynnikami
konwersji niz tradycyjne reklamy kierujgce na zewnetrzne

strony docelowe. Sprawdzajg sie doskonale w branzach takich
jak edukacja, nieruchomosci, ustugi finansowe czy B2B, gdzie
proces sprzedazowy czesto wymaga dtuzszego kontaktu

i nurturingu leadow.

Strategie targetowania w social commerce

Kluczowe jest tworzenie spersonalizowanych grup odbiorcow
w oparciu o zebrane dane. Wykorzystanie list klientow, danych
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o odwiedzajacych strone czy uzytkownikach aplikacji pozwala

na bardziej precyzyjne dotarcie do potencjalnych klientow.
Szczegodlnie wartosciowg opcja jest wykorzystanie funkcji Lookalike
Audiences, ktéra umozliwia znalezienie uzytkownikdéw podobnych
do obecnych, najbardziej wartosciowych klientow.

Geotargeting oraz targetowanie kontekstowe dodatkowo
zwiekszajg skutecznos¢ kampanii, pozwalajac na wyswietlanie
reklam w odpowiednim miejscu i czasie. Nalezy jednak pamietac,
ze rézne platformy spotecznosciowe majg rézng charakterystyke
uzytkownikoéw — co sprawdza sie na Facebooku, niekoniecznie
bedzie efektywne na LinkedIn.

Dodatkowo warto wykorzystac¢ remarketing, pozwalajgcy
na ponowne dotarcie do uzytkownikow, ktorzy juz wykazali
zainteresowanie produktem lub ustuga. Jego gtéwne zalety to:

W tym przypadku konieczne jest wdrozenie odpowiednich
narzedzi Sledzacych, takich jak piksel Facebooka czy tag

Google Ads. Pozwalajg one na tworzenie precyzyjnych list
remarketingowych w oparciu o konkretne dziatania uzytkownikow.
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