
Летняя школа SMM-специалиста 



Как привлечь внимание аудитории 

1. Определение цели и результатов 

появления бренда в соцсетях  

 

2. Описание целевой аудитории – соцдем 

 

3. Единое стилистическое оформление 

аккаунтов: выбор лексики, 

визуального ряда 

 

4. Общение в формате диалога 

 

 
 



Как привлечь внимание аудитории  

5. Конкурсные механики 

 

6. Партнерские программы 

 

7. Интеграция онлайна с оффлайном  

 

 

 

 
 



Заблуждения собственников бизнеса относительно SMM 

Ошибка №1: Рассчитывать на быстрый и 

дешевый результат 

 

Ошибка №2: Недооценивать значение 

системной работы 

 

Ошибка №3: Отказываться от гибкости 

 

Ошибка № 4:  В тени остаться не удастся 

– компания и ее сотрудники должны 

быть открытыми 

 

 
 



Mind Map: 100 инструментов SMM-продвижения  

 
 



Как получить статус официального сообщества  

1. Разместить на сайте вашего бренда 

ссылку на группу/страницу 

 

2. Задать вопрос в группе поддержки 

или отправить письмо на 

ad@vkontakte.ru. Прикрепить 

документ, подтверждающий, что вы 

представитель компании 

 

3. Быть готовым предоставить другие 

документы, например, подтверждение 

о регистрации торгового знака      

 

 
 

mailto:ad@vkontakte.ru


Как получить статус рекомендованного сообщества  

1. Сообщество открыто для всех 

пользователей 

2. На странице публикуется уникальный 

контент 

3. На странице нет некорректных 

высказываний и спама 

4. На странице нет рекламы сторонних 

сервисов 

5. В исключительных случаях возможно 

небольшое количество рекламы (не 

чаще 1 раза в неделю)   

 

 

 

 
 



Кейс №1 «220 Вольт»  

Проблема – повысить узнаваемость 

бренда в крупных городах России, 

придать масштаб бренду, увеличить его 

стоимость 

 

Решение – специальная акция «Наколи 

татуировку 220В, получи 10 тыс. руб в 

подарок» 

 

 
 







Результаты 

 

1. 100 человек нанесло татуировки 220 В 

за 3 недели. Географический охват 

акции – от Москвы до Новосибирска 

 

2. Рекламная кампания 220 В попала в 

Книгу рекордов Гиннеса. Публикации 

об акции прошли в крупнейших 

федеральных и региональных СМИ 

 

3. Компания стала больше зарабатывать 

на продаже франшиз регионам  

 

  

 
 



Кейс №2 Упсала-Цирк 

Проблема – нехватка 

информированности о способах 

финансовой помощи проекту через 

онлайн-платежи 

 

Решение – ряд специальных акций, 

направленных на интеграцию онлайна и 

оффлайна (День добрых дел, Прогулка 

с хулиганами, Масленица)  

 

 

 

 
 



Создание отдельных событий 

 

 

 

 
 



РУБРИКА: Прогулка с хулиганами 

 

 

 

 
 



Анонсы в тематических группах 

 

 

 

 
 



1. 8 000 подписчиков на странице во 

ВКонтакте на 1.07.2012. Увеличение в 4 

раза за 5 месяцев без вложений в 

рекламу 

 

2. Bonus Day принес Упсала-Цирку $2,5 

тыс за один день. Информирование о 

ходе акции шло только через соцсети 

 

3. Внимание новых спонсоров и 

партнеров: Edoque, Доставка 

китайской еды в коробочках Panda, 

интернет-магазин ShokoBox   

 

 

 

 

    
 

Результаты 



Кейс №3 Доставка китайской еды PANDA  

Проблема – высокая цена на набор по 

сравнению с конкурентами 

Решение - проведение специальной 

благотворительной акции 

Длительность – 1 месяц 

 

Задачи:  

- Расширить целевую аудиторию за 

счет петербургских родителей 

- Повысить лояльность существующей 

аудитории, пригласив их на спектакль 

в Упсала-Цирк 

- Работа над личным брендом 

совладельца бизнеса 

 

  
 



Доставка китайской еды PANDA 

 

 

 

 
 



Доставка китайской еды PANDA 

 

 

 

 
 



Доставка китайской еды PANDA 

 

 

 

 
 



Результаты  

1. В акции приняли участие более 400 

человек, половина сделала покупку в 

первый раз 

 

2. Акция заинтересовала телеканал 

«Культура» и ряд других деловых 

СМИ  

 

 
 



 Таргетированная реклама 

Social CRM – мечта маркетолога 

в будущем это будет  

ИДЕАЛЬНАЯ ЦЕНОВАЯ ДИСКРИМИНАЦИЯ 

Уникальные возможности таргетинга: 
•По географии 
•По соц-дему 
•По интересам 
•По образованию 
•По ВУЗам 
•По друзьям…. 

ЛИЦО, А НЕ ПОРТРЕТ 
ПОТРЕБИТЕЛЯ 



1. Средняя стоимость клика по Санкт-

Петербургу – 20 рублей 

 

2. Чем более четкий таргетинг, тем 

дешевле 

 

3. Переходы возможны на внешний или 

внутренний ресурсы 

 

4. Дополнительная возможность – 

видеореклама  

 

5. Таргетинг по браузерам, мобильным 

устройствам, приложениям  





СветланаРоманович 

Эльнара  Петрова 
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