
Тренды смм

• ориентация на мобильный трафик (короткие посты, картинки, 
короткое видео)

• Развитие торговли в социальных сетях 1. новую функцию 
«торговых тегов» (shopping tags).2. товары пользователей 
вконтакте 3.Фейсбук предложил создавать магазины

• Потребление видеоконтента

• Сокращение контента: меньше слов, больше дела

• Интеграция мессенджеров и социальных сетей



• Использование графического контента
• Популярность живых трансляций

• Интерес к обучающему контенту (мастер-классы, лайфхаки, чек-
листы, лонгриды, подборки)

• ВОВЛЕЧЕННОСТЬ – ОСНОВНОЙ ПОКАЗАТЕЛЬ 



Классическое определение портрета ЦА

• 1) Возраст от и до и пол

• 2) Род деятельности (работа, учеба).

• 3) Доход в месяц 

• 4) Социальный статус (Наличие\отсутствие супруга, 
наличие\отсутствие детей)

• 5) Положительная мотивация (мотивация К, или морковка 
спереди).

• 6) Отрицательная мотивация (мотивация ОТ, или морковка сзади).

• 7) Географическая привязка (не всегда) 



Составляем классический портрет: 

• 1) Девушка Юлия, 29 лет 

• 2) Таргетолог-аналитик, специализируется на социальной сети Вконтакте. 

• 3) От 15 000 рублей до 35 000 рублей, не постоянный, не фиксированный, 
зависит от наличия, отсутствия клиентов в данном конкретном месяце. 
Может быть один месяц густо, другой пусто. Работает удаленно через 
интернет. 

• 4) Замужем, есть ребенок 4 лет, девочка. 

• 5) Переход на новую ступень карьерной лестницы, получение новых 
профессиональных знаний 

• 6) Неуверенность в том, будут ли клиенты завтра, нестабильность удаленной 
работы 

• 7) Живет в маленьком провинциальном городе России 



Какая же информация нужна еще для того, 
чтобы более полно раскрыть портрет?
• Вот несколько дополнительных вопросов, ответы на которые помогут нам составить более полный портрет:  

• Какие у клиента есть интересы и хобби, увлечения?

• В каком жизненном состоянии находится на данный конкретный момент?

• Какие есть проблемы, которые может решить Ваш товар\услуга?

• Какие трудности возникают (могут возникнуть) в настоящий момент?

• Какие страхи могут преследовать человека-специалиста? человека-женщину? человека-мать? ( В зависимости от Вашего товара\услуги)

• О чем мечтает из тех же ипостасей, которые перечислены в предыдущем вопросе?

• К чему стремится? Что является целью? Достаток? Признание?

• Какой тип мышления? Аналитический? Эмоциональный?

• Что хотел бы изменить в своей жизни?

• Кто их кумир?

• Для чего они покупают этот продукт: ради экономии, имиджа или по примеру соседей?

• Какие ценности и приоритеты ставит в жизни на первое место? Что важнее всего?

• Есть ли определенный сленг? Услышав который, могут обратить внимание на Ваш товар\услугу?

• Чем увлекается? Чем живет? Какие места посещает? Что просматривает? На какие сообщества подписана? Как проводит свободное время?



Более полный портрет, полученный в 
результате анализа.
• Выявляем проблемы (семейные, финансовые), страхи, мечты, 

склад ума, как проводит время, как можно зацепить



Анализ конкурентов

• По конкурентам: 

• 1. Кто ваши ключевые конкуренты и почему именно они? 

• 2. Чем они лучше вас? 

• 3. Чем они хуже вас? 

• 4. Как они продвигаются (бывает, что ключевых конкурентов нет в 
том рекламном канале, который планирует использовать 
заказчик, и нет смысла в тексте делать акцент на отстройке от 
конкурентов)? 



Составьте список конкурентных преимуществ 
ваших продвигаемых продуктов.

• Почему должны купить именно у вас и именно сейчас?

• Выше вы описывали сегменты своей ЦА. Для какого сегмента 
аудитории важно именно это преимущество?

• Какие акции сейчас идут у ваших конкурентов? На чем их можно 
обойти?

• Как сезон влияет на интерес к вашим продуктам? Как можно это 
обыграть в продвижении?

• Посмотрите свою посадочную площадку (сайт, лендинг, группа). 
Отвечает ли она на все вопросы вашей ЦА? Что осталось 
неотвеченным, нераскрытым? Что нужно искать больше 2 скроллов
(прокручиваний экрана) или больше 3 кликов от входа на площадку?









Оформление группы









Контент план





















Умная лента



• Умная лента - продукт разработки программистов ВКонтакте, который анализирует 
поведение пользователей и его реакцию на тот или иной контент в разрезе 
заинтересованности в нем. Путем обучения, алгоритм определяет какой контент будет 
интересен пользователю и формирует из такого контента его новостную ленту. ВКонтакте
заявляет, что многие пользователи перешли на умную ленту (а может просто не выключили 
ее) и по их данным количество просмотров записей увеличилось на 20%, а отметок "Мне 
нравится" на 40%. Таким образом, можно сказать, что ВКонтакте постарались сделать 
подборку наиболее интересных новостей для пользователя. 

• ВКонтакте заявляет, что умная лента постоянно учится и анализирует сотни факторов для 
того, чтобы определить насколько пользователю будет интересна та или иная запись. 
Естественно, среди этих факторов можно выделить основные типы активностей с постами 
(лайки, репосты, комменты) и такие как переходы по ссылкам и время просмотра (пост, 
аудио, видео).Также ВКонтакте предлагает нам информацию на скрине, которая говорит 
нам о том, что также влияет как часто пользователь взаимодействует с тем или иным 
автором, актуальность публикации (дата), популярность и обратная связь других 
пользователей по посту, а также формат и содержание записи. 



Вот каким постам умная лента дает высокий рейтинг в ленте пользователя:

• с уникальным контентом, когда вы - первоисточник в ВК

• актуальные с недавней датой публикации

• с высокой активностью: много лайков, комментариев и репостов

• которые задерживают внимание пользователя: он читает текст, просматривает фото, 
видео, прослушивает аудио

• от автора, с которым есть частое взаимодействие

• с картинками не меньше 700px по ширине,

• с видео в качестве 720p и выше, лучше загруженные в видеоплеер ВК

• с актуальным #хэштегом

• если репост, то с уникальным авторским комментарием перед ним

• от автора, который является близким или хотя бы другом во ВКонтакте

• на тему, с которой часто взаимодействует пользователь

• интересные друзьям пользователя

• не похожие на те, что пользователь отметил нажатием на кнопку "Это не интересно"











Контент-план

• Составляйте контент-план во время подготовки сообщества к 
продвижению или перед стартом рекламной кампании.

• Подбирайте уникальный и качественный контент, 
соответствующий интересам вашей аудитории.

• Делайте регулярный постинг и следите за инфо-поводами, 
связывая их со своей тематикой

• Общайтесь со своей аудиторией и дружите с ней.

• Анализируйте статистику записей и улучшайте ваш контент.











Приглашать друзей



С помощью промо-постов в рекламном 
кабинете



С помощью конкурсов



• Для чего нужны конкурсы в сообществах? Как правило, они решают 
три задачи. Первая — привлечение новых людей. Вторая —
«оживление» сообщества, создание ажиотажа и горизонтальных 
связей между участниками. Если конкурсы интересные, проводятся 
регулярно и есть что обсуждать, подписчики знакомятся и начинают 
общаться. То есть в сообществе возникает своя «тусовка» и постоянно 
привлекается внимание к вашему бренду. Третья (не столь очевидная) 
— создание контента для проекта. В определенных условиях участники 
могут нагенерить столько креатива, качественных фотографий и 
хороших текстов, что вам хватит намного вперед. 

• Я разделяю конкурсы и акции. С моей точки зрения, акция решает две 
задачи — привлечение участников и прямые продажи. В меньшей 
степени — «движуха». Хотя иногда акции и конкурсы очень похожи. 



Условия конкурсов

• 1. Подписка + репост

• 2. Подписка + репост + дополнительное условие

• 3. Конкурсы на самую большую активность

• 4. Творческие конкурсы

• 5. Конкурс-лотерея

• 6. Конкурс «Купи и поучаствуй в розыгрыше»

• 7. Смешанный тип конкурсов



Что «уведет» подписчиков из группы

• слишком частый постинг,

• нетематический контент,

• неактуальный контент,

• неуникальный контент,

• большое количество продающего контента,

• “заезженный” контент.














