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Description: В данной статье речь пойдет о социальных сетях, их влиянии на бизнес, а также о распространенных мифах и заблуждениях, связанных с ними. К сожалению, несмотря на постоянно растущую популярность социальных медиа среди пользователей, а также наличие большого количества специалистов-маркетологов, очень многие из них, поддаваясь стереотипам, не умеют извлекать пользу из них. В статье мы постараемся развеять наиболее частые заблуждения.
<h1> Мифы о социальном медиа маркетинге, на которые не следует обращать внимание</h1>

Несмотря на то, что  прошел уже не один год, с тех пор социальные медиа впервые начали применяться в маркетинге, многие компании и владельцы бизнесов до сих пор достаточно слабо разбираются в этой сфере, с трудом представляя, на чем именно следует сосредоточить свое внимание, и во что вкладывать средства. 

Кроме того, их сбивает с толку наличие противоположных мнений: одни специалисты в области маркетинга утверждают, что социальные сети не приносят никакого дохода, другие же утверждают, что если компания не присутствует в социальных сетях, ее надежды на успех крайне малы.  В результате владельцы бизнесов либо недооценивают, либо переоценивают потенциальное влияние медиа на развитие бизнеса.

Единственное, что известно наверняка – 35% компаний используют социальные сети. Если вы к ним не относитесь, подумайте о том, что один из трех ваших потенциальных конкурентов использует это средство. Как в таком случае вы можете позволить себе упускать маркетинговые возможности, предоставляемые социальными медиа?

<h2> Социальные медиа: мифы и реальность</h2>

Для предприятий малого и среднего бизнеса порой бывает сложно понять, какая информация о социальных сетях соответствует действительности, а какая – нет.  Самое распространенное заблуждение сводится к следующему: «наши клиенты не сидят в социальных сетях».  Взгляните на статистику: на ноябрь 2013 года количество пользователей Facebook достигало 1 миллиарда активных пользователей, YouTube мог похвастаться приблизительно таким же количеством, а что касается Twitter, там насчитывалось 215 миллионов пользователей.  Instagram пользовалось 150 миллионов, а  Pinterest привлекал 70 миллионов пользователей. А теперь задумайтесь: может быть, ваши пользователи все-таки сидят в социальных сетях?

Социальный медиа маркетинг просто обязан быть одним из компонентов маркетингового плана вашей компании.  Это не означает, что вы не должны привлекать пользователей через другие каналы – телефон, email-сообщения, рекламу, вовсе нет. Но не уделять внимание поддержанию своего присутствия в социальных медиа, учитывая их популярность в настоящее время, будет большой ошибкой. 

Следующее заблуждение заключается в том, что вы должны проводить все свое время в социальных сетях, чтобы достичь нужного вам результата. Это совсем не так. Используйте различные инструменты, которые облегчат процесс публикации информации на сайтах и отслеживания ее результативности, и уделяйте внимание другим аспектам развития своей компании и бренда. 

Не меньшей ошибкой будет полагать, что страница в социальных медиа может заменить вам полноценный веб-сайт. Нет, и еще раз нет. Несмотря на популярность социальных сетей, аккаунт в них не принесет вам такой же пользы и отдачи, какая возможна при наличии сайта компании. Да, вы должны продвигать свой бренд через социальные сети, но не следует забывать о наличии и продвижении сайта. 

<h3> Способы измерения возврата инвестиций от кампаний в социальных медиа</h2>

 Самый страшный миф, связанный с социальными медиа заключается в том, что коэффициент окупаемости инвестиций невозможно измерить. Эта проблема отчасти связана с тем, что в настоящий момент существует очень много специалистов, неплохо разбирающихся в социальных сетях, но достаточно слабо понимающих, как измерять показатели эффективности работы в них. 

 На самом деле способов отследить воздействие медиа на развитие вашего бизнеса очень много. Сделать это вам помогут такие метрики, типичные для маркетинга, как показатели просмотров страницы, уникальных посещений, времени проведенного на странице и так далее. Если вы хотите определить показатель окупаемости инвестиций, сосредоточьте свое внимание на отслеживании процента посетителей с социальных сетей, перешедших на ваш сайт по ссылке, а затем ставших постоянными пользователями, клиентами и покупателями. 

 Используя различные приложения и инструменты, к примеру, Google Analytics, вы сможете отслеживать как трафик, так и конверсию. Привлекайте пользователей на своих аккаунтах в социальных медиа, интригуйте их, способствуйте тому, чтобы они перешли на ваш сайт. Если вам это удастся, вероятность их превращения в клиентов весьма велика. А именно это вам и надо.
Исходный текст на английском:

Social Media Marketing Myths Your Company Should Overcome


There is no shortage of advice about the role social media marketing should play in a company’s overall marketing plan. Unfortunately, that advice is often all over the map.

While a number of years has passed since companies first began venturing out into the unexplored territory of social media, mixed messages continue to flourish, leaving business owners wondering where to focus marketing resources.

One end of the spectrum proclaims there is no return on investment for a business tapping into social media. The other extreme school of thought dictates your business has no future if it doesn’t have an engaging profile on every available social media network.

The result is that both over-inflating and underestimating social media’s potential impact on your business means you are not as likely to make a sound investment of resources to gain a reasonable return on your investment.

One message does appear to be clear: an estimated 35 percent of businesses use social media. If yours is not one of them—or, if you are not using social media to its optimal advantage—consider that an estimated one out of every three of your competitors is probably doing so. How can you afford to miss the marketing opportunities offered by a strong social media presence?

But sorting the social media marketing fact from fiction can seem an insurmountable task for small- and medium-sized business owners already over-tasked with leading their companies. If you are one of them, here are some of the most common myths about social media marketing—along with suggested strategies for turning these myths to your advantage.

Myth: Your customer demographic isn’t using social media.

This myth should be easy to bust, yet it persists. According to digital marketing resource Digital Marketing Ramblings, best statistical estimates as of November 2013 find Facebook with 1.19 billion active users, YouTube boasting its own 1 billion users, Twitter with 215 million active users, and Google+ garnering 300 million active users. In addition, Instagram has attracted about 150 million users while Pinterest claims 70 million.

Digital media research company eMarketer estimates that in total, social media reaches nearly one in four people around the globe. Maybe you could have made the argument back in 1993 that your customers weren’t on social media, but this is one easy myth to bust 20 years later.

Strategy: Social media marketing should be one out of several components of your company’s overall marketing plan. That means even if you are still concerned that your customers aren’t on social media, you can continue to reach them by phone, direct mail, print advertising or other means. Fretting that your targeted demographics are not tweeting, posting, or uploading is time and energy wasted. Remember, too, that your existing customer base should not be your only concern. If you are convinced your current clients are permanently offline, consider the opportunity to target a brand new demographic.

Myth: A staff member needs to be dedicated to social media to get results.

Sure, Katy Perry may make it seem like the only way to take advantage of a social media site like Twitter is to devote hour after hour to the task. All that devotion may generate a whole lot of conversation, but with so much time involved, you aren’t likely to get a reasonable return on your investment.

Strategy: Instead, use aggregators like Hootsuite to make posting simpler on Twitter, Facebook and other social media sites. Then, with the time you save, use Twitter as part of a more concerted marketing effort by hosting a tweet chat. A tweet chat is a kind of live Twitter event, moderated to focus on a number of aspects of one general topic. A hashtag is used to filter all the chatter. Hosting a tweet chat provides your company with the opportunity to build its brand in ways that can’t be accomplished through posts alone.

Myth: Social media can take the place of your website.

Because use of social media is a newer marketing tool than launching a website, there is some confusion over whether social media marketing can take the place of a company website. The answer is, no. The longer answer is, social media may be comparatively new, but email still remains a very powerful tool in your arsenal.

Strategy: Yes, you can capture email addresses via social media. However, a company website offers opportunity to use a simple form to do the same thing, likely with less effort or complexity.There are some things that your website does best for your company and other things  you may be able to better accomplish with social media. Just as you didn’t do away with all your other marketing tools back when your company launched its first email campaign, you can’t expect social media to take the place of all your other marketing efforts. Put together a marketing plan that recognizes the right tools for the job and you’ll get the most out of your social media efforts.

Myth: There is no way to measure a social media campaign’s return on investment (ROI).

This is perhaps the myth that seems to outlive and outlast all others. Part of the problem is that there are a lot of social media experts and consultants who may be extremely knowledgeable about social media networks, but they know very little about marketing or measuring return on investment for businesses.

Strategy: In reality, there are a number of ways to track social media’s impact on your business. The metrics for your social media program are not much different from the metrics of other marketing efforts. There are quantitative metrics, which are the many data-driven measurements, such as page views, unique visits, demographics and the like. Then there are qualitative metrics. Unlike quantitative metrics, qualitative metrics have an emotional element. If you are serious about the impact, there are several companies competent in providing an in-depth analysis of these metrics.

But your most important metric should be your ROI metrics. You can arrive at this measurement by tracking the percentage of visitors from social media channels who follow a link to your site and are then converted from prospect to customer or client.

In doing so, you will need to create landing pages designed specifically around your company’s social media campaign, with Google Analytics or similar application installed so you can track traffic and conversions. All social media programs should drive visitors to this landing page of your site where you have the opportunity to convert them from prospects to paying clients or customers.

While your ROI metric is very useful, it still provides only a snapshot of social media’s true influence on your company’s bottom line. Even more important  is your customer lifetime value or CLV. This is the amount of revenue a customer from your social media marketing program will bring to your business over the entire course of their time with your company’s brand. Typically, companies budget about 10 percent of CLV as the amount they are willing to invest to acquire their next customer. In this way, you can compare the CLV of your social media marketing efforts to other marketing efforts in validating your social media investment.

Engage, Drive, and Convert

When it comes to social media, the phrase “engage your customer” always seems to be at the forefront. However, just engaging prospective customers is only part of the story. It does not mean you have successfully driven them back to your site and converted them to paying customers. Treat your social media marketing efforts as you would other marketing programs. Plan carefully, budget adequately, and analyze your results.

