
SMM
Зачем? Кто? Как?



Зачем?



Есть, как минимум, три 
причины



ПЕРВАЯ

> 1 000 000 000 пользователей 

аудитория социальных площадок



• Зарегистрировано более 320 000 000 
пользователей.

• Более 71 000 000 посетителей ежедневно.

• Более 3 000 000 000 страниц открываются 
каждый день.

• Примерно 65% посетителей проживают в 
России.

• Более 59% пользователей сайта старше 25 
лет.



• 1 440 000 000 активных пользователей.
• Более 936 000 000 ежедневных 

пользователей.
• Наиболее активная возрастная категория – 

пользователи в возрасте от 25 до 34 лет 
(26%). Следом идут представители более 
взрослых групп – от 35 до 44 лет (22%) и от 
45 до 54 лет (19%). 

• Среднее количество времени, которое 
пользователь проводит в facebook— 21 
минута в день.



• В сентябре 2015 года аудитория сервиса 
превысила 400 миллионов человек.

• Более 50% говорят, что следят за 
любимыми компаниями в социальной сети.

• Ежемесячная аудитория в России 
10 661 000 человек.



ВТОРАЯ

Соц.сети стали самой популярной 
категорией мобильных приложений 

среди российских пользователей





ТРЕТЬЯ

Реклама уходит в интернет



Доля интернет-рекламы в 
бюджетах российских 

рекламодателей выросла до 
30%



Какие задачи компании ставят 
перед SMM?

• Продажи
• Брендинг
• Трафик
• Нейтрализация негатива





КТО?



«Самая большая проблема аутсорса в 
том,

что никакое агентство не будет любить 
ваших

клиентов так, как его любит сама 
компания». (с)



Три пути

• сотрудники компании справляются с 
социальными сетями своими силами,

• нанимают для этого специально 
обученного человека, 

• отдают ведение страниц стороннему 
агентству.



СЛОВАРЬ
• Контент – информационное наполнение.

• Трафик – объём информации, передаваемой через 
компьютерную сеть за определенный период времени.

• Кросспостинг – дублирование контента в соц. сетях.

• Таргетинг – фокусировка рекламной компании на конкретный 
сегмент ЦА.

• Конверсия –  отношение числа посетителей сайта, выполнивших 
на нём какие-либо целевые действия (скрытые или прямые 
указания рекламодателей, продавцов, создателей контента — 
покупку, регистрацию, подписку, посещение определённой 
страницы сайта, переход по рекламной ссылке), к общему числу 
посетителей сайта, выраженное в процентах.



КАК?



«Ценность вашего ресурса в читательском 
интересе». (с)



8 правил хорошего контента
1) Будьте полезными. 

2) Будьте человечными.

3) Имейте точку зрения.

4) Не пишите только о себе.

5) Создавайте самое лучшее.

6) За каждым лайком стоит своя 
потребность.

7) Делайте это регулярно.

8) Следите за своей аудиторией.



1. Будьте полезными. 

Ваш контент должен отвечать на вопросы, на 
которые ваша аудитория уже давно ищет 

ответы. 

То, что вы продаете – вторично.



2. Будьте человечными.

Найдите тот способ информации, который 
делает вас вами. Особый язык и способ 
общения должен отличать вас от других и 
отвечать вашему позиционированию.



3. Имейте точку зрения.

Дайте свое видение какой-то проблемы, 
поделитесь мнением вашей компании на 
этот счет. 



4. Не пишите только о себе.

Пишите меньше рекламных постов о себе, 
и ваши читатели это оценят. Люди и так 
знают, кто вы и какие проблемы решаете, 
раз они подписаны на вас.



5. Создавайте самое лучшее.

Вы должны создавать лучший контент, 
который вы только способны создать или 
найти в вашей нише.



6. За каждым лайком стоит 
своя потребность.

Есть 5 причин, побуждающих пользователей ставить 
лайки и делать репосты:

• для 84% это способ поддержать близкую им точку 
зрения,

• 78% делают это, чтобы не терять связь с другими,

• 69% - из-за потребности в самореализации,

• 68% - для самоиндентификации,

• 49% - ради развлечения.

Старайтесь всегда отвечать на вопросы и комментарии 
подписчиков, не стесняйтесь работать с 
пользовательским контентом. 



7. Делайте это регулярно.

Если вы будете напоминать о себе время 
от времени (раз в месяц, раз в год), вы 
станете никому не интересны. 



8. Следите за своей 
аудиторией.

Именно она вам подскажет, как часто писать 
и в какое время. 



ЧТО ЧИТАТЬ
             vc.ru                                        cossa.ru

  texterra.ru/blog/                            boosta.ru



ПРИМЕРЫ



Не надо так делать, 
пожалуйста



Лучше так



Не надо так делать



Лучше так



Не надо так



Лучше так



Не надо так



Лучше так
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