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КЕЙС

Влияние SMM на продажи
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Конверсии



Путь пользователя
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Путь пользователя



Точка роста



Вводные данные

Соцсети ведутся в пассивном режиме

Таргетированная реклама не запущена

Работы по возвращению/удержанию нет



Ценность конверсий 



Стратегические решения

Разработать SMM-стратегию и перейти к активному ведению

Таргет: на новую аудиторию, на подписчиков 

Ретаргетинг, LAL, сегментирование 



КЕЙС

Борьба на перегретом рынке





Изменения



Изменения

БАРХАТКРАФТ 



Вводные данные

Времени на разработку стратегии нет

Конкуренция в рекламе на максималках

Низкий уровень уникальности УТП



Стратегические решения

Узнаваемость: виральный охват 

Продажи: промокоды, таргетированная реклама

Отстройка от конкурента: работа в другом ценовом сегменте



Influence-marketing



Подбор блогеров



Фотосессия с блогерами



Фотосессия с блогерами



Сторителлинг



Нативность



Вовлечение и виральность



Преимущества influence-marketing

Практически не было прямой рекламы;

Нативные подводки к упоминанию бренда;

Многоступенчатые упоминания;

Расширение ЦА. 



Итоги одной недели

Более 20 лояльных блогеров;

Эффект «сарафанного радио», охват более 350 000;

Около 20 упоминаний в постах, около 200 упоминаний в 
историях; 

Около 30 заказов по промокодам блогеров.



Таргетированная реклама



Определены «покупающие» сегменты
в каждой соцсети

В это время в таргете

Средний чек покупки через соцсети растет 



Определено самое эффективное
время показа объявлений и гео

В это время в таргете



Активный рост количества
подписчиков в условиях
жесткой конкуренции

В это время в таргете



Сообщения:  

3 месяца

18 466

10 600

Переходы:



Выстроили систему обработки заказов в соцсетях

Интегрировали соцсети с CRM и аналитикой 

Выстроили систему оперативного обновления фотоконтента

Составили медиаплан относительно инфоповодов

Подобрали партнеров для следующих коллабораций 

Начали разработку SMM-стратегии 

Комплексный подход



КЕЙС

Закрытие кадрового дефицита





Вводные данные

Аккаунт Вконтакте:
3380 подписчиков

Обращений по вакансиям
недостаточно, чтобы закрыть
кадровый голод

Соискатели уходят
на внешние ресурсы

Нерелевантный контент



Стратегические решения

Подготовить площадку к приему трафика

Запустить продвижение вакансий по городам присутствия

Вести поток соискателей в директ ВК для подсчета результативности



Ожидаемые результаты

Месяц

Количество
подписчиков

Средний охват

Обращения
(вопросы,заявки)

Бюджет

1 2 3 4

3 500

50 000 50 000 50 000 50 000

60 70 80 90

-II- -II- -II- -II-

3 750 4 000 4 250



Что сделали?



Контент-стратегия

Информативно оформили сообщество

Проработали целевые портреты и контент-стратегию



Таргет

Еженедельные публикации горящих вакансий
на странице

Поддержка таргетом по целевым портретам



Итоги 

Количество подписчиков: 4 254 в первый месяц

Средний охват: 200 000 в месяц

Обращения (заявки): в среднем 200 в месяц



КЕЙС

HoReCa: геймификации



Вводные данные

Низкая конверсия «охват — подписчик»

В сфере HoReCa часто низкий ER

Низкое качество аудитории



Стратегические решения

SMM-стратегия: анализ конкурентов и коммуникационная стратегия

Регулярные геймификации для повышения ER

Продвижение постов из ленты



Геймификации
Instagram

Пользователям начислялись баллы
за комментарии и лайки. Подписчики, 
набравшие больше баллов, получали 
призы.

В результате за первую неделю:

ER вырос в 2.9 раза

Среднее количество лайков 
повысилось в 1,5 раза (с 69 до 109), 
комментариев в 65,7 раза (с 3 до 197). 

Клиенты стали оставлять 
положительные отзывы 



Геймификации

ER вырос в 1,9 раза (с 4.202% до 7.784%)

Среднее количество лайков повысилось
в 2,1 раза (с 11 до 23), комментариев в 52 раза
(с 1 до 52). 

Вконтакте

Условия те же, что и в Instagram. 

За первую неделю геймификации мы 
получили:



Геймификации



Геймификации



Итоги геймификации

Стимулирующие мероприятия увеличивают лояльность подписчиков:
во время проведения активностей улучшается тональность обращений

ER аккаунтов увеличивается в среднем: в 2,5 раза

Количество подписавшихся в неделю увеличивается в 1,5-2 раза



Стратегия — это взгляд в будущее, вектор 

Цель — попасть туда, где вы еще не были 

Нужно НЕ отразить своё видение, а посчитать видение ЦА 

Система триггеров — база работы с ЦА

Верьте цифрам, а не ощущениям 

 




