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    Księga Adsów


    Witaj w dżungli social mediów!


    Porzućcie nadzieję, Wy, którzy szukacie tej jednej, jedynej drogi do sukcesu. Tu liczy się nie tylko wiedza, lecz także spryt i kreatywność. Możesz wyruszyć w podróż samotnie lub z przewodnikiem — tym, który trzymasz w rękach.


    Jestem założycielem i szefem jednej z najszybciej rozwijających się dochodowo agencji digitalowych — Social Tigers, a Księga Adsów to praca, w której dzielę się skumulowaną przez lata wiedzą o marketingu w social mediach i pomagam tym samym wytyczać nowe szlaki specjalistom z każdej branży.


    Ostatni, intensywny rok przyniósł nam w Social Tigers nowe przemyślenia i wnioski. Wydaliśmy kolejne miliony złotych w systemie Facebook Ads. Weszliśmy mocniej w e-commerce i zatrudniliśmy nowych specjalistów z zasobem niepowtarzalnych doświadczeń. Jesteśmy na największych eventach branżowych jako mówcy i słuchacze, porządkując i aktualizując wiedzę.


    Rok 2019 był dla nas naprawdę szczególny — w połowie roku przeobraziliśmy firmowego bloga w platformę zawierającą większość tego, co wiemy o marketingu. Baza Wiedzy to dziś agregator setek artykułów, a także naszych kursów online i bogatych materiałów edukacyjnych.


    Drukowana Księga Adsów to ukoronowanie naszej misji i możliwość wsparcia kolejnych firm na rynku.


    Materiał, który znajdziesz w tej książce, przysłużył się już setkom firm i wielu zarówno początkującym, jak i doświadczonym marketerom. Dostaliśmy od nich świetny feedback — zastosowana wiedza przełożyła się na setki sukcesów biznesowych niezależnie od ich skali.


    W największych firmach Księga Adsów stanowi podręcznik wręczany każdej nowo zatrudnionej osobie w dziale mediów społecznościowych. Właściciele mniejszych firm, freelancerzy, mikroprzedsiębiorcy, a także pasjonaci dzięki lekturze odnajdują swoje ścieżki dotarcia do nowych klientów.


    Cofnijmy się na chwilę do roku 2018 — co wydarzyło się po premierze Księgi Adsów 2.0? Najlepiej ilustruje to wykres naszych przychodów — książka stała się hitem i przyciągnęła do firmy wielu klientów, z którymi pracujemy do dziś.


    Pomysłów na rozwój Księgi — wraz z rozwojem systemu reklamowego Facebooka — były dziesiątki. Liczne koncepcje kolejnych rozdziałów i modyfikacji musiały jednak ustąpić prowadzeniu firmy, której przychody jak widać na wykresie poniżej, podwajały się co roku.
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    Widziałem wiele materiałów na temat Facebook Ads i w każdym z nich zauważyłem olbrzymie luki. Moją misją stało się uczynienie z Księgi Adsów najbardziej kompletnego przewodnika po tej formie reklamy, jaki kiedykolwiek powstał. Do Ciebie należy ocena, czy to się udało, ale setki pozytywnych recenzji sugerują, że zbliżyliśmy się do ambitnego celu.


    Księga Adsów w wersji elektronicznej jest stale rozbudowywanym i uaktualnianym kursem. Jako posiadacz wersji drukowanej masz do niej dostęp za kwotę pomniejszoną o cenę egzemplarza, który trzymasz w ręku. Aby uzyskać rabat, przy zamówieniu wersji elektronicznej użyj kodu „KA2020”.


    Na koniec podziękowania:


    Tobie — za zaufanie do nas i kupienie Księgi. Postaram się, żeby zwróciło się tysiąckrotnie!


    Danielowi Kotlińskiemu — za wizjonerskie podejście do tworzenia Bazy Wiedzy, zaangażowanie w pracę po godzinach i świetny rozdział o strategii marketingowej.


    Filipowi Lewandowskiemu — za stworzenie ważnej lekcji o harmonogramie postów, która w praktyczny sposób domknęła rozdział o strategii.


    Marzenie Pawelec — za duże wsparcie na ostatniej prostej przed premierą.


    Wszystkim pozostałym osobom zaangażowanym w projekt i tym, które przyczyniły się do sukcesu poprzednich edycji.


    Liczę na Twój feedback i sugestie co do dalszej rozbudowy tego materiału!


    Franciszek Bazyli Georgiew, CEO Social Tigers


    Księga Adsów i Księga Adsów 2.0


    Wydana ponad dwa lata temu Księga Adsów miała być przewodnikiem po reklamie na Facebooku dla branży social mediów. Cel został osiągnięty. Rzesze przedsiębiorców i marketerów doceniły ten materiał. Dostaliśmy świetny feedback i wiele przykładów świadczących o tym, że zastosowana wiedza przełożyła się na Wasze wyniki.


    W wersji 2.0 powiększyliśmy objętość do 127 stron. Celem było nadanie e-bookowi bardziej przystępnej formy i poszerzenie treści o rozdziały dla początkujących odbiorców. Pojawiło się też kilka smaczków dla bardziej zaawansowanych reklamodawców.


    Baza Wiedzy


    Równolegle do błyskawicznego rozwoju, w grudniu 2018 roku, pojawiła się koncepcja Bazy Wiedzy. Od tego czasu tworzymy usystematyzowane, aktualne kompendium na temat nowoczesnego marketingu


    Ostatni, intensywny rok to w Social Tiger czas nowych przemyśleń i wniosków. Wydaliśmy kolejne miliony złotych w systemie Facebook Ads. Weszliśmy mocniej w e-commerce i zatrudniliśmy nowych specjalistów, z którymi możemy wymieniać się przemyśleniami. Pojawiamy się na największych eventach branżowych w Polsce jako mówcy i słuchacze, co również świetnie porządkuje wiedzę. Ta wiedza nie mogła dłużej czekać w ukryciu.


    Od czterech lat konsekwentnie dzielimy się tym, co mamy najlepsze, i teraz robimy dokładnie to samo.


    Księga Adsów. Twój przewodnik po dżungli social mediów ma być klejnotem w koronie Bazy Wiedzy.

  


  
    Rozdział 1. Czym jest reklama na Facebooku? Struktura materiału


    Reklama na Facebooku to jeden z najciekawszych sposobów polowania na klientów, którzy zapewniają nam biznesowe życie.


    Tygrys wybiera swoją ofiarę, korzystając z czułego węchu i wzroku, który pozwala nie przejmować się tym, czy wychodzi na łowy za dnia, czy w najciemniejszą noc. Niepowtarzalny wzór umaszczenia stanowi skuteczny kamuflaż, dzięki któremu podkrada się do zwierzyny niezauważony. Następnie wykorzystując sprinterskie zdolności, dopada ją i powala na ziemię przy użyciu potężnych przednich łap, po czym w gardło ofiary wbijają się jego długie i ostre kły.


    Czy to oznacza, że tygrys króluje wyłącznie na ziemi? Nic bardziej mylnego! Dzięki tkance, która łączy jego pazury, sprawnie przemieszcza się po zbiornikach wodnych. Jeden ruch w koronach drzew i skacze kilka metrów w górę, niezależnie, czy celem jest ptak, czy inne zwierzę.


    Podobnie jest z reklamą na Facebooku.


    Przed Tobą:


    1. Różne techniki polowania (cele i formaty reklamowe, metody optymalizacji).


    2. Różna zwierzyna do złowienia (grupy docelowe).


    3. Różne obszary łowieckie (placementy).


    Po lekturze książki Księga Adsów. Twój przewodnik po dżungli social mediów nie będzie dla Ciebie istotne, czy celujesz w segment B2B, czy B2C. Czy oferujesz produkt masowy, czy ekskluzywny. Mając do dyspozycji tyle danych, narzędzia analityczne, formaty reklamowe i nowoczesne algorytmy, będziesz w stanie wpłynąć na zachowania ludzi i zbudować konkretne zainteresowanie i sprzedaż.


    1.1. Struktura kursu i struktura kampanii


    Tworzenie reklamy na Facebooku składa się z etapów, które szczegółowo omawiamy i które znajdują odzwierciedlenie w strukturze książki. W aktualnej wersji kursu udało nam się wyjść poza czynności wykonywane w Menedżerze reklam, dzięki czemu możecie poznać pełny proces i nasze spostrzeżenia związane z każdym jego etapem.


    Rozdział 1.: przyjrzyj się strukturze materiału. Zrozumienie, czym jest Baza Wiedzy, i zapoznanie się z kolejnością materiałów w kursie pozwoli Ci lepiej wykorzystać zawartą w nich wiedzę.


    Rozdział 2.: zrozum kontekst social mediów. Przed Tobą zupełnie nowy materiał, który pozwoli Ci zrozumieć kontekst social mediów marketingu w 2019 roku. Do czego dąży Facebook? Z jakimi problemami się mierzy? Jak to wpływa na pracę marketera czy życie przedsiębiorcy? Ci z Was, którzy lubią iść od ogółu do szczegółu i lubią rozumieć cały krajobraz, będą szczególnie usatysfakcjonowani.


    Rozdział 3.: stwórz strategię. Prawie każdy lubi o niej mówić, ale mało kto stosuje ją w praktyce. To tutaj, częściej niż przy samym zarządzaniu reklamami, spotykamy się z problemami klientów. Ten rozdział Daniela Kotlińskiego i Filipa Lewandowskiego z Social Tigers to must have dla tych, którzy chcą być marketerami, a nie tylko social media ninjas. Jeśli fundament leży, żadne magiczne targetowanie nie pomoże.


    Rozdział 4.: przygotuj strukturę i wybierz cel reklamowy. Wchodząc do systemu reklamowego, musimy mieć w głowie lejek sprzedażowy, który realizujemy za pomocą różnych celów reklamowych. Facebook musi rozumieć, jakich efektów od niego oczekujemy, a my musimy umieć te cele wskazać.


    Rozdział 5.: dopracuj szczegóły na poziomie zestawu reklam. W tym niesamowicie treściwym rozdziale wybieramy grupę docelową, umiejscowienia reklamy, jej harmonogram i budżet. Zaktualizowaliśmy go o najnowsze wytyczne, możliwości i zmiany w sposobie działania w systemie Facebook Ads.


    Rozdział 6.: opracuj kreację reklamową. Walka o zatrzymanie uwagi, próba skutecznego przekazania informacji i ułatwienie użytkownikowi wykonania akcji. To clou rozdziału, który jest absolutnie kluczowy dla optymalizacji działań. W końcu kreacja to jedyne, co widzi na ekranie nasz odbiorca.


    Rozdział 7.: zadbaj o porządek i powtórz cały cykl od nowa. Business Manager to często przeklinane przez ludzi narzędzie. Do momentu, aż nie nauczą się go dobrze używać. W tym krótkim rozdziale chcemy pomóc Ci usystematyzować współpracę z klientami, pracownikami czy podwykonawcami w ramach jednego narzędzia.


    1.2. Reklama na Facebooku dla żółtodziobów


    Mogę sobie wyobrazić, że korzystasz z tego materiału bez żadnego wcześniejszego doświadczenia reklamowego.


    Często na swoim fanpage’u widzisz przycisk Promuj, który daje Ci wsparcie poprzez dodatkowe wyświetlenia wpisu, wydarzenia czy innego materiału. To uproszczona wersja reklamy na Facebooku, w której od razu wiesz, co wyświetlisz swoim odbiorcom.
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    W tworzeniu reklamy na Facebooku metodologia jest inna, odzwierciedla ją też kolejność rozdziałów tego kursu. Zaczynamy od celu, później myślimy o grupie docelowej, a dopiero na końcu na podstawie wcześniejszych decyzji tworzymy materiał reklamowy — najczęściej zwykłego posta. Możemy też wybrać go spośród już istniejących.


    Jest to mało przejrzysty, ale zasadny ruch Facebooka. Idziemy drogą strategia/taktyka/kreacja, a nie na odwrót. Schemat wygląda zatem tak.
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    W tym momencie pewnie nie widzisz jeszcze sensu opracowania takiego schematu. Być może trudno Ci wyobrazić sobie, jak podzielić to, co nazywamy potocznie reklamą na Facebooku, na te konkretne elementy. W rzeczywistości jednak ani się obejrzysz, a Twoje „reklamy” będą wyglądać tak.
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    …a być może będą jeszcze bardziej skomplikowane Na tym etapie będziesz zmieniać budżety między konkretnymi celami reklamowymi, wybierać najlepsze grupy docelowe, a także identyfikować najskuteczniejsze kreacje.


    Ale bez obaw. To wszystko zrobisz za pomocą przyjaznego interfejsu, w którym pokażemy Ci najważniejsze i najciekawsze opcje, tworząc z nich proste i skuteczne strategie.


    Jak się tam dostać? Przede wszystkim zapomnij o wszystkich świecących się na niebiesko przyciskach Promuj post, Promuj stronę, Promuj witrynę i Promuj cokolwiek, co proponuje Facebook.


    Zamiast tego kliknij prawy górny róg swojego prywatnego Facebooka i strzałkę w dół, pod którą znajdziesz różne ustawienia oraz możliwość wylogowania się z portalu. Tam wyszukaj zakładkę Zarządzanie reklamami albo Reklama na Facebooku.
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    Po kliknięciu tego przycisku zobaczysz jedną z następujących rzeczy:


    1. Stronę Facebooka, na której będziesz zachęcany do kupowania reklam. Wówczas klikasz jedyny zielony przycisk, który przeniesie Cię do wyboru celu reklamowego, czyli decyzji, którą omówimy w pierwszym rozdziale.


    2. Listę kont reklamowych, do których masz dostęp. Być może będzie to jedno konto nazwane Twoim imieniem i nazwiskiem. Spokojnie, to konto jest kompletnie rozdzielone od konta osobistego i fanpage’a, możesz zmienić jego nazwę, a nawet oddać je komuś innemu i założyć nowe dla siebie — po prostu na początku musi się jakoś nazywać.


    Docelowo chcemy, żebyś korzystał z Business Managera, który porządkuje pracę z kontami reklamowymi i fanpage’ami i oddziela życie prywatne od zawodowego. Jego podstawy opisujemy w ostatnim rozdziale.


    Po utworzeniu swojej pierwszej reklamy uzyskasz dostęp do panelu Menedżera reklam, który wygląda następująco.


    [image: ]


    Jeśli to Twój pierwszy raz w Menedżerze reklam, upewnij się, że umiesz znaleźć:


    1. Zielony przycisk tworzenia kampanii. Musisz go kliknąć, by zamówić nową.


    2. Listę trwających kampanii, na której analizujesz ich efektywność. Pamiętaj, że jeśli nie zamówiłeś jeszcze żadnej, nie zobaczysz w ogóle tego ekranu, więc musisz jeszcze chwilę poczekać!


    3. Przycisk Menu, w którym znajdziesz wszystkie dodatkowe opcje. Zdecydowaną większość z nich omawiamy w tej książce w odpowiedniej dla Ciebie kolejności.


    Reklama na Facebooku eksponuje Twojego posta, wydarzenie czy inną nietypową kreację reklamową, za które płacisz. Pamiętaj, że przy pierwszej promocji Facebook poprosi Cię o wybranie waluty konta reklamowego i strefy czasowej — tych parametrów nie da się zmienić, więc wybierz je uważnie, jeśli nie chcesz tworzyć kolejnego konta reklamowego.

  


  
    Rozdział 2. Kontekst social mediów 2019/2020


    2.1. Gdzie być w social mediach? Ciemne strony SM i dobór kanału


    Social media marketing to trend, z którym nieświadomie związałem całą karierę zawodową.


    Kiedy rozglądałem się za pierwszymi płatnymi zajęciami, szukałem ich na portalu Grono.net. Tak było dla mojego pokolenia najwygodniej.


    Niedługo później, wchodząc w świat dziennikarstwa internetowego, obserwowałem gwałtowny rozwój Facebooka. Dość intuicyjnie wykorzystałem jego rozpęd, by nakręcić zainteresowanie portalem, który prowadziłem. Swoje wywiady emitowałem na YouTube, sprzedając tam wmontowywaną w edytorze wideo powierzchnię reklamową. Zakładałem też konta na Twitterze sportowcom z branży.


    Strony na Facebooku cieszyły się dużymi zasięgami. Umieszczenie w odpowiednim czasie wywiadu ze znaną twarzą wypychało go do setek tysięcy odbiorców na YouTube. Wtedy nie zastanawiałem się jeszcze tak bardzo, z czego biorą się te rezultaty. Wszystko wydawało mi się proste i naturalne. Widząc olbrzymi potencjał nowych mediów, zdecydowałem się związać zawodowo z branżą reklamową.


    Moje pierwsze dni w agencji?


    To była fascynacja pięknymi zdjęciami z Shutterstocka i dopracowanymi, jednolitymi wpisami na kanałach social mediów, która jednak szybko minęła.


    Zorientowałem się, że ludzie pracujący w tych mediach bazują częściej na mitach niż na wiarygodnych danych. Co więcej, wszyscy jak jeden mąż przyczyniali się do zaśmiecania sieci kolejnymi płaskimi, reklamowymi, nic niewnoszącymi treściami. Większość prowadzonych działań nie miała większego sensu. Był to z reguły wyścig, kto ma większy licznik fanów albo kto wyciśnie większy bezpłatny zasięg jednego wpisu. Siedzenie w fotelu w agencji i publikowanie treści na kilkanaście różnych profili branżowych nie było czymś, co wnosiłoby realną wartość dla naszych klientów.


    Robiło się to, bo tak wypadało, a początkowy etap rozwoju social mediów pozwalał pokazywać rosnące wykresy. Dziś już nie jest tak różowo.


    Na studiach przedmiot często zaczyna się od historii danej dyscypliny. Uważam, że na pewnym poziomie rozwoju trudno się obejść bez tej wiedzy. Klasyczne koncepcje marketingowe, np. miks marketingowy 4P (product, price, place, promotion) z lat 60., stanowią dla mnie fundament codziennej pracy, nawet mimo późniejszej krytyki i tworzenia ich kolejnych wersji (7P, 4C i inne, z którymi również warto się zapoznać). Za najważniejszą książkę o marketingu uważam Marketing Kotlera1. Chcąc poznać początki nowoczesnego marketingu w Polsce, nie mogłem się również obejść bez lektury Sztuki rynkologii Jacka Kotarbińskiego2. Media społecznościowe to dość młody twór i mam okazję obserwować ich rozwój od samego początku. Ostatnie lata to przede wszystkim koniec entuzjazmu związanego z „socialem”. Obserwujemy wysyp informacji dotyczących tego, jak zanieczyszczony jest krajobraz social mediów. Fala, na której surfuję od początku kariery zawodowej, niesie coraz więcej śmieci…


    Ciemna strona social mediów. Boty, sztuczny ruch i przekłamania statystyk


    Sztucznie wypromowane konta na Instagramie, fani kupieni na Allegro, ataki zagranicznych kont na grupy na Facebooku czy też lawina sztucznych recenzji w sieci to wszystko ciemna strona internetu, z której przeciętny użytkownik często nie zdaje sobie sprawy. Co więcej, to sztuczki, z których będzie chętnie korzystać nasza biznesowa konkurencja.


    Niezależnie od tego, jakie motywy kierowały twórcami sztucznych kont, szacuje się, że stanowią one 3 do 4% „mieszkańców” Facebooka i 9 do 15% aktywnych kont na Twitterze. Nabija się nimi nieprawdziwe aktywności, używa do szerzenia fake newsów, a także wykorzystuje w starciach politycznych. Farmy botów symulują nawet ruchy myszką i kliknięcia, by udawać prawdziwych użytkowników.


    Właściciele takich kanałów jak Facebook nie są tutaj rycerzami w lśniących zbrojach. Świadomie przekłamywali statystyki, sugerując np. dużo większe oglądalności wideo niż rzeczywiste. Zdaniem byłej CEO portalu Reddit, która mówi jasno, by nie ufać żadnym metrykom social mediów, to tylko wierzchołek góry lodowej. Choć powoli następuje odwilż i miliony sztucznych kont są kasowane, nie wiemy, kto wygra w tym wyścigu — regulatorzy i strażnicy porządku czy śmieciarze. W kolejnych rozdziałach pokażę Ci, w jaki sposób Facebook legalnie zawyża swoje statystyki albo stosuje „skróty myślowe”, które oddalają Cię od prawdy. To może być szerokie okno atrybucji konwersji przypisującej Facebookowi większość zakupów albo nabijanie aktywności, która zaczyna być rozumiana tak szeroko, że nawet zupełnie pasywny odbiorca może ją zdaniem Facebooka wykazywać.


    Łamanie zasad ochrony prywatności


    Facebook czy Google mają o nas szereg informacji, których często nie chcielibyśmy ujawnić nawet najbliższym. Historia naszych wyszukiwań, polubień, konwersacji, używane aplikacje, dane o naszych zachowaniach na stronach internetowych, nasza geolokalizacja, dostęp do kamery i mikrofonu, a także multum innych, które opisuję w podrozdziale 4.4. Co więcej, nasze profile były przez lata uzupełniane danymi, które portale kupowały od obracających nimi korporacji.


    Nie jesteśmy w stanie powiedzieć, jak wiele wiedzą o nas właściciele największych portali społecznościowych. Marzenie o prywatności w sieci to dziś mrzonka.


    Na pewno jednak nauczymy się wykorzystywać te dane w odpowiedni dla siebie sposób. Dzięki tym cyfrowym śladom nauczymy się emitować trafne reklamy i lepiej wykorzystywać budżet reklamowy.


    2.2. Zły wpływ psychologiczny na ludzi


    Social media są doskonałe, by poznać pożądany przez ludzi wizerunek własnej osoby. Jeśli zalogujemy się na Instagramie, zobaczymy niemal wyłącznie ludzi będących na wakacjach, celebrujących szczęśliwą miłość, jeżdżących szybkimi samochodami i spożywających posiłki w najmodniejszych miejscach. Ta rzeczywistość jest przerysowana do tego stopnia, że nawet nasze najlepsze dni mogą wydawać nam się niczym wobec sukcesów innych.


    Jak na to reagujemy? Z reguły media społecznościowe serwują naszej samoocenie cios za ciosem. Włączamy się do wyścigu szczurów, w którym nigdy nie będziemy zwycięzcami.


    Warto również pamiętać o najmłodszych i seniorach. Ci pierwsi staną się celem największych korporacji, które coraz częściej pomijają rodziców w swoich zakusach reklamowych. Emeryci natomiast, dużo mniej obeznani z siecią i jej problematyką, mogą paść łatwym łupem nowego gatunku oszustów.


    Jedno jest pewne. W tej nieciekawej rzeczywistości jako reklamodawcy będziemy musieli zrozumieć lepiej psychologię ludzi, do czego nawiążę w rozdziale o kreacjach reklamowych. Jednocześnie ciąży na nas odpowiedzialność, by nasze treści czyniły internet choć odrobinę lepszym miejscem.


    Dobór kanału social mediów


    Dziś krajobraz social mediów bardzo się ustabilizował. Wydaje się, że liczba startupów, które chcą zostać kolejnym Facebookiem, znacznie zmalała, a wybór kanałów do komunikacji z perspektywy firmy został znacznie zawężony. Mamy kilku gigantów, spośród których będziemy wybierać. Oto ich silne i słabe strony.


    
      
        
        
        
        
        
      

      
        
          	
            Kanał social mediów

          

          	

          	
            Silne strony

          

          	

          	
            Słabe strony

          
        

      

      
        
          	
            Facebook

          

          	

          	
            Liczba aktywnych użytkowników, w samej Polsce to ponad 2/3 internautów.


            Rozbudowany system reklamowy.


            Łatwe przełożenie na rezultaty biznesowe.


            Niskie koszty reklamy w porównaniu z tradycyjnymi mediami.

          

          	

          	
            Niskie zasięgi bezpłatne; coraz więcej modeli obecności na Facebooku zakłada pay to play.


            Przeładowanie treściami niskiej jakości.


            Coraz mniej aktywni użytkownicy odpływający ze swoją uwagą na Instagram i komunikatory.

          
        


        
          	
            Instagram

          

          	

          	
            Wzrostowe medium o dużej już skali.


            Inspirujący, modny, lekki. Nie kojarzy się z reklamami.


            Wykorzystuje dane, które zbieramy na Facebooku.


            Wysokie zaangażowanie.


            Duży potencjał dla branż: beauty, fashion, gastronomii.

          

          	

          	
            Niefunkcjonujący na urządzeniach stacjonarnych.


            Trudno przekierować z niego użytkowników poza aplikację.


            W wielu branżach trudniejszy do przełożenia na biznes.

          
        


        
          	
            Messenger +


            WhatsApp

          

          	

          	
            Szybkie narzędzie do kontaktu z potencjalnymi i obecnymi klientami.


            Wyższy CTR i open rate niż w e-mail marketingu.


            Chatbot może pomagać rozładować dział obsługi klienta.

          

          	

          	
            Wzrost oczekiwania natychmiastowej odpowiedzi, co może powodować kryzys i podnosić koszty prowadzenia działań.


            Miejsce prywatnych interakcji, niechęć do rozmów inicjowanych przez firmę.

          
        


        
          	
            YouTube

          

          	

          	
            Doskonałe miejsce dla twórców. Niewiele ograniczeń odnośnie do długości filmów i opisów.


            Wideo z YouTube może również służyć do uzupełniania treści w witrynie firmy.


            Coraz bardziej rozbudowane możliwości oznaczania produktów i kierowania na witrynę firmy.

          

          	

          	
            Wysoki koszt przygotowania profesjonalnego contentu i stałej, zaplanowanej komunikacji.


            Brak kontroli nad proponowanymi filmami przy okazji oglądania naszych treści.


            Fatalna aplikacja mobilna i anachroniczny poziom formatu filmów.

          
        


        
          	
            LinkedIn

          

          	

          	
            Wysoki zasięg bezpłatnych kont osobistych.


            Mocno ukierunkowany na B2B.


            Świetne narzędzie do rekrutacji, pozycjonowania eksperckiego, employee advocacy.

          

          	

          	
            Pod względem technologicznym to Facebook sprzed dwóch lat.


            Drogi system reklamowy, który technicznie goni dopiero Facebooka.


            Trudności z promocją stron firmowych — niskie zasięgi bezpłatne, trudność z budowaniem followingu.

          
        


        
          	
            TikTok

          

          	

          	
            Charakteryzuje się dużym wzrostem.


            Łatwo o ogromną ekspozycję wśród młodych.


            Wciąż niezagospodarowany przez marki.

          

          	

          	
            Duże zastrzeżenia co do jakości ruchu i statystyk na platformie.


            Trudny do przełożenia na biznes.


            Możliwości reklamowe zarezerwowane dla dużych podmiotów.

          
        


        
          	
            Snapchat

          

          	

          	
            Niezobowiązujący.


            Możliwość dotarcia do młodych.

          

          	

          	
            W Polsce już raczej schyłkowy, globalnie przeżywa stagnację.


            Trudny do przełożenia na biznes.


            Efemeryczny content, który znika po 24 godziny.


            Ograniczone możliwości targetowania i analityki.

          
        

      
    


    Jednym z najczęściej popełnianych przez marki błędów jest niedopracowana obecność w zbyt wielu kanałach jednocześnie.


    Na szczęście, promując się za pomocą Facebook Ads na Facebooku, Instagramie czy Messengerze, możemy skupić się na jednym z tych mediów, a następnie zdobyte dane wykorzystać w pozostałych lub w późniejszym czasie.


    Nie jestem apologetą Facebooka i nie mam do niego żadnego sentymentu. Uważam jednak, że jest najbardziej uniwersalnym i łatwym w obsłudze medium, i postaram się uzasadnić to w kolejnej lekcji.


    2.3. Silne i słabe strony Facebooka. Czego i jak szybko możemy oczekiwać od tego medium


    Niestety z moich doświadczeń wynika, że ludzie wolą przeczytać chwytliwy nagłówek, niż rzeczywiście zrozumieć, jak coś działa. Dokładnie tak wyglądają obiegowe opinie na temat zarówno korzystania z Facebooka, jak i innych kanałów marketingu.


    Nasz mózg szuka łatwej pożywki. Liczy, że ktoś powie nam, że e-mail marketing już nie istnieje albo że Facebook jest w stanie agonii. Albo że Facebook Ads to lek na całe zło. Jednak to są bzdury.


    Każdy kanał marketingu dopasowany do grupy docelowej i robiony w odpowiedni sposób może działać.


    Rozbijmy kilka błędnych przekonań na czynniki pierwsze.


    „Facebook umiera!”


    2,38 miliarda użytkowników Facebooka, z czego 1,56 miliarda loguje się do niego codziennie. Dziennie wrzucanych 300 milionów zdjęć. Ludzie aktywnie korzystają z tego portalu mimo wielu innych ciekawych możliwości.


    Jak to wygląda od strony finansów? Według Hootsuite aż 95,8% social media marketerów korzysta z jego systemu reklamowego. Niezależnie od tego, jak przeprowadzone było to badanie, liczby są bezwzględne. 56 miliardów dolarów przychodu i 22 miliardy zysku, w połączeniu z dostępem do nieskończonej liczby danych o swoich użytkownikach, czynią Facebooka piątą najwyżej wycenianą firmą na świecie, tuż za Apple, Amazonem, Google i Microsoftem.


    Facebook jest także liderem innowacji. Kiedyś wkurzaliśmy się, że kopiuje on rozwiązania z innych mediów. Periscope z Twittera był przed Facebook Live, a Instagram Stories to niemalże kopia Snapchata. Dziś dynamika odwraca się, a systemy reklamowe LinkedIn i Twittera wyglądają bliźniaczo podobnie do Facebooka. Również algorytmy bezpłatne i inne szczegóły tych mediów zaczynają przypominać Facebooka w innej skórce. Co więcej, Facebook inwestuje w technologie AR i VR, a w mniej rozwiniętych krajach udostępnia internet z dronów po to, by ludzie mogli oglądać reklamy na Facebooku.


    Dla mnie wygląda to jak stan bardzo odległy od umierania. Może czas przestać powoływać się na to, że u cioci na imieninach był ktoś, ktoś nie miał Facebooka, a zacząć patrzeć na biznes i twarde liczby?


    „Facebook jest fajny do kampanii B2C, ale do B2B to tylko LinkedIn!”


    Według badań PBI w Polsce mamy ok. 28 milionów internautów, z czego 23 miliony odwiedza na różny sposób Facebooka. 17 milionów osób ma z kolei konto na tym portalu i jest w zasięgu systemu reklamowego, który opisujemy.


    Jak ktoś mógł wpaść na pomysł, że na Facebooku nie znajdziemy przedsiębiorców, programistów czy kogokolwiek, do kogo byśmy chcieli dotrzeć z naszą kampanią B2B?


    Najczęściej podawany argument to: „No ale oni na Facebooku nie podają, gdzie pracują”. Oprócz stanowisk zawodowych, które ze względu na samą skalę i niski CPM na Facebooku, są kosmicznie atrakcyjnym kryterium targetowania, mamy możliwość dotarcia do tych osób na wiele różnych sposobów. Na przykład może to być wielokrotne zawężanie zainteresowań opisane w podrozdziale 5.5.


    Tak, LinkedIn to wspaniałe miejsce do kontaktów B2B, z wciąż niezłym zasięgiem organicznym i wieloma niezagospodarowanymi niszami. Jednak o aktywności użytkowników na tym portalu świetnie świadczą choćby CPM-y, które tam panują. Miażdżąco niższa liczba reklamodawców i budżetów i tak nie przekłada się na niższe stawki, bo… ludzie spędzają na LinkedIn dużo mniej czasu, są mniej aktywni i jest ich tam po prostu mniej.


    Skreślanie Facebooka jako kanału B2B to wyrzucenie na śmietnik ogromnego segmentu potencjalnych klientów.


    „Nie dotrę z kampanią na Facebooku do młodych…”


    Najmłodsi wchodzą do świata internetu coraz wcześniej i szukają miejsc, które nie będą zrozumiałe dla ich rodziców. Kiedyś takim miejscem był Snapchat, a obecnie jest nim TikTok. I choć zdarzyło mi się nagrać dla żartu kilka piosenek na Musical.ly i bardzo podoba mi się nowoczesny i prosty interfejs TikToka, jestem daleki od wróżenia temu serwisowi pozycji następcy Facebooka. To zupełnie inne medium, tak jak innymi mediami są YouTube czy Twitch, które są wyraźnie obecne na rynku gamingowym.


    Spójrzmy jednak na fakty, a te mówią jasno, że użytkownicy w wieku 25 – 34 lat to najbardziej dominująca grupa na Facebooku. Czy te osoby uciekną z Facebooka, zrezygnują z Instagrama albo przestaną komunikować się przez Messengera i WhatsApp? W tym momencie absolutnie się na to nie zanosi.


    Jeśli chcielibyśmy dotrzeć do młodszych użytkowników, rzeczywiście jest ich mniej niż osób z grupy 25 – 34 lat. Jednak jeśli spojrzeć na piramidę demograficzną Polski, proporcje są niemal identyczne…
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