SOCIALNI SITE PRO B2B FIRMY
- ZA KAZDOU FIRMOU HLEDEJ CLOVEKA
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OH: Social media is like teen sex. Everyone
wants to do it. No one actually knows how.
When finally done, there is surprise its not
better.
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Nez zacneme:
nejsem guru...

1997: HTML

2000: blog

2006: Facebook
2007: Web 2.0
2007-9: mBank
2009-11: Ataxo/H1.cz
2012: BabelGuide
2012: BMW CR

2013: BabelCamp
2014: ROl Hunter




..a heslibuji nesplnitelneé

® VeétSina (velkych a strednich) firem pouziva soc.
meédia - protoze ,pry se to ted déela“. Plati i pro
B2B.

B VétSina je prinejlepsim na ,kladné nule”.
® Dobré priklady jsou vyjimky potvrzujici pravidlo.
® Vysledky se malokdy meri.
B NejCastejsi problémy?
- vypadavajici kostlivci ze skfini
- ukaze se, ze zamestnanci nejsou srdcari
- chybi plan a propojeni s byznysem
- je to k uzoufani nudné



Revoluce?

® |nternet byl pred 10-15
FWAESOEREE
seznamka, virtualni a
opravdova identita byly
dvé rGizné véci. Dnes jsme
do znacné miry rozkroceni
napric: on-line nebo off-
line, uz na tom tak
nesejde...

® Diky soc. sitim neztracime
své slabé socialni vazby,
kazdy nas like je signal:
vim o tobe a porad se s
tebou chci kamaradit

® Skutec¢na komunikace
,many-to-many*“




Kdo je

13 - 17
18 — 24
25 _ 34
35 — 44
45 — 54

uzivatel Facebooku

et: 8,5 %
et: 22.4 %
et: 29,1 %
et: 21,1 %
et: 9.9 %

55 aviclet: 9 %

zeny :
SYRC I

ool
muzi
47,7

(zdroj: Facebook, rijen 2015)



Nez vubec zac¢nete:

= Definujte si cile
! Podpora prodeje?
! Zvyseni navstévnosti
obsahového webu?
! Aktivni konverzace?
! Zvyseni duvéryhodnosti?
I Nabor zameéstnancu?
' Najdéete “piraty” - lidi uvnitr firmy, kteri uz
socialni média pouzivaji
! Urcete zodpovednou osobu
! Promyslete plan a navrhnéte, co budete mérit
® Pripravte se na to, ze se budete dopoustét chyb
= Zapomente na “kampané” - uz to nevypnete!




Od osobniho k firemnimu

é )

Jsem na
Facebooku

N

® VVydéelava penize znamena:
- prodej, leady
- usetrené naklady (customer care)
- brand awarness
- loajalita (net promoter score)
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Mnoho firem si mysli, Ze social media = ,,shirani fanouskia na
Facebooku — ? — profit



Tzv. ,nulova varianta“ pro FB

® Lidé vas budou na Facebooku hledat
! Co kdyz najdou néjakou neoficialni stranku?
! Co kdyz jim nikdo neodpovi na jejich dotaz?
! Co kdyz neodhalite v€as nebezpecnou stiznost?

' Pro nulovou variantu neni potreba velké kreativity:
par prispévkt meési¢né a nazdar

1 Vzdy je ovSem nutné stranku monitorovat a co
nejrychleji odpovidat na dotazy / prispévky /
komentare

®* Nepfinasi ,zisk”, ale snizuje riziko ztrat
® Je to levné
= Nemit ani nulovou variantu = jako nemit web



Proc€ jsou socialni site vhodne

® Za kazdou firmou jsou ve finale lidé - ale v pripadé
B2B to plati obzvlast. Strategie je tedy podobna - lisi
se taktiky. V pripade B2B byste totiz méli byt jestée
osobngjsi:
! Vétsi dilezitost osobnich profilt (FB/TW/LinkedIn)
! Vétsi personalizace

! Leader v oboru

' Vase FB page je pravdépodobné naprosto nudna

» Ale Content marketing je i pro vas klicovy - je jen
potreba uvédomit si, koho zajima a kde své publikum
najdete

® Jde vam o cesky nebo zahranicni trh?



Faze 1: Monitoring

At uz jste B2B nebo B2C - nejprve naslouchejte. Kde se o
vas mluvi, jak a proc?

Podle toho budete Iépe tusit, kam zamérit svou pozornost
(koho zapojit, co mérit)

Pro g§catek S ianekrubes - oo
pouZijte... Google! s

TW: Klaboseni.cz Casto se ptate, v éem spodiva investigativni

;2 . zurnalistika? Obc¢as musis ve vysledcich
Placené nastroje:

Sociallnsider.cz
nebo SentiOne
Vystupem by mé|a 114 oMU IBAE 2

byt analyza:

Témata, konkurence, slabé a silné stranky, influencefi v
oborové konverzaci...

vyhledavani googlu jit na druhou nékdy i
treti stranku.




Faze 2: Zapojeni

» Kdo se muize zapojit?
- Marketing - propojte se stavajicimi aktivitami!
On-line i off-line - synergie je potrebna!
- PR - hledejte influencery a novinare, partnery,
prodluzte své off-line aktivity do on-line prostredi
- HR - mizete pouzit FB k vytvoreni komunity,
ktera ukaze, ze pracovat prave u vas je skvelé
- Sales - udrzujte svoje kontakty a ziskavejte nové

- Vykonnostni marketing - reklama na socialnich
sitich (FB, LinkedIn) ma vyhodu velmi presného
cileni, ¢imz muze byt enormné efektivni!



Faze 3: Makame

= A co tedy déelat?

- Skvély obsah - vykasSlete se na nahanéni lajku.
Méné muze byt vice, pouzijte tedy FB jako misto
pro poskytovani skvelého obsahu (tfeba bude ve
vasem pripadé lepsi skupina nez stranka - bud’
vlastni, nebo jiz existujici)

- Sledujte podstatné lidi - udeélejte si Interest listy
a zaradte tam svoje pracovni kontakty a
influencery a budte jim napomocni

- Video: i v B2B bude vliv videa nadale rist (FB i
YT) - nepodcente tento kanal a naopak jej
podporte



Nakup fanousku? Leda za trest...

Kontaktujte nas Facebook kupon

kil -~ -
Facebook-Fanousci.cz
L]
>

socialnich s 'EJ

- ) :
Ju Rychlé dodani _ Realni fanousci z CR J Profesionalni servis
/ =

PInéni fanousku :.amu’n'm obratem po Fanousci jsou pouze realni uZivatelé z Pro naSe klienty jsme k dispozici kaZdy
’Irnnw pramérnou rychlosti Ceské republiky. Nejedna se o umélé, ani den v 8:00 - 22:00. Nevahejte nas kdykoli

zahranicni profily kontaktova




Facebook (i Linkedln) prodava
® Cileni reklam, které vam nikdo jiny neda :)

® FB: cilime na
- navstevniky webu (pripadné konkrétnich
stranek)
- e-mailové kontakty / telefony (klidné az na
Uroven jednotlivcl)
- fanousky konkurence
- aktivity (napfr. ,utraceji na FB“, , Casto klikaji*)
- Novinka: FB Lead Ads - idealni pro Case studies

= |LinkedIn:
- zameéstnance konkrétni firmy
- lidi na urcitém stupni managementu
- specialisty v urcitém oboru / ¢leny skupin
- expaty



Diky!

nttp://www.zbiejczuk.com
nttp://www.influencer.cz
nttp://www.babelguide.com
adam@zbiejczuk.com

http://www.zbiejczuk.com/skoleni

Najdete mé také zde: E in . ﬁ
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