
	Допомагаємо брендам
	Helping brands

	бути ближче до своєї аудиторії в
соц. мережах
	to be closer to their audience in social media

	Підходимо для тих хто хоче отримувати тверді результати та інвестує у маркетинг від 1000 € на місяць.
	Suitable for those who want to receive solid results and invest in marketing more than 1000€ per month

	Шоуріл
	Showreel

	Створені, щоб допомогти брендам в Україні та Європі вирішувати завдання у цифровому середовищі за допомогою найкращих світових практик у SMM, SEO, PPC, CRM, таргетованій рекламі, продажах та розробці сайтів
	Created to help Ukrainian and European brands to solve tasks in the digital environment by means of best global practices in SMM, SEO, PPC, CRM, target advertising, sales and site development

	1000 +
годин спільної роботи над
кожним проєктом
	1000+ 
hours of collaborative work on each project

	Всі проєкти
HoreCa & Events
Виробництво/В2В
Послуги
Рітейл
Факапи
	All projects
HoreCa & Events
Production/B2B
Services
Retail
Fuck-Ups 

	Пройдіть тест за 2 хвилини та запишіться на
25-хвилинну онлайн сесію
з нашим спеціалістом
	Take the test in 2 minutes and sign up for a 25-minute online session
with our specialist

	+ Цінний подарунок!
5 ПИТАНЬ Які варто задати, SMM спеціалісту, перед співпрацею
	+ Valiable gift!
5 QUASTIONS to ask an SMM specialist before cooperation

	1 Сфера діяльності Вашої компанії
	1 The market sector of your company 

	Послуги
Рітейл
В2В
Будівництво
Виробництво
Інфобізнес
Інше
	Services
Retail
B2B
Building
Manufacture
Info business
Etc. 

	Подарунки
закінчаться чере:
Оновлення сторінки не допоможе
годин
хвилин
секунд
	Gifts
will expire within an hour:
Refreshing the page won’t help
hours
minutes
seconds 

	НАСТУПНИЙ КРОК
	NEXT STEP

	2 Яких цілей за допомогою просування потрібно досягти?
Можете вибрати кілька пунктів
	2 What are the goals to be achieved by means of promotion?
Several items can be chosen

	Отримати більше нових клієнтів
Створити smm стратегію
Створити комунікаційну стратегію
Збільшити кількість підписників
Створити бренд

Мені потрібно вирішити конкретне завдання 

Введіть опис завдання
	Get more new customers
Create SMM strategy
Create communicative strategy 
Increase the number of followers 
Create a brand 

I need to solve a particular task


Fill in the description of the task


	Від завдання залежить набір інструментів

Наприклад, в одному випадку ми пропонуємо швидкий результат за рахунок «одноекранників» на конструкторі, а в іншому ми будуємо воронку продажів, яка підігріває клієнта.
	The set of tools depends on the task

For example, in one case we offer a quick result due to “single screens” on the constructor, in other case we build a sales funnel, which preheat the customer.  

	3 Чудово! Які соц.мережі Ви плануєте просувати?
	3 Great! What social media are you planning to promote? 

	Ще не визначились
	Haven’t decided yet

	Від вибору соц. мережі залежить платоспроможність аудиторії

У різних соц. мережах різні аудиторії. У нас є досвід роботи з більш ніж 50 сферами бізнесу. Вкажіть свої соц. мережі для просування, і ми допоможемо розробити стратегію просування спеціально для вас!
	Audience solvency depends on the social media choice

Different social media have different audience. We have experience in more than 50 business field. Fill in you social media for promotion and we will help to create a strategy for promotion especially for you!

	4 Чудово! У вас є сторінки, які потрібно просувати?
	4 Great! Do you have any pages you want to promote?

	Ні, потрібно створити з нуля
Є

Посилання на ваш акаунт
	No, need to create from scratch
Yes

Links on your account

	Якщо у вас немає соц. мереж - просто дайте відповідь «ні».

Якщо у вас є соц. мережі, введіть посилання у полі. Я запишу безкоштовний експрес розбір, вкажу слабкі місця та як можна збільшити аудиторію Вашої соц. мережі. Зазвичай ця послуга коштує 50€
	If you don’t have any social medias, just choose “NO”.

If you have the social medias, write the link in the field. We will create a free express-analysis, indicate the weak points and how to increase your audience in your social media. Usually, this service costs 50€

	5 Добре! У який бюджет ви плануєте вкластися?
	5 Good! What budget are you planning to set?

	Це найголовніше питання, і я прошу відповісти на нього чесно.

Ми радимо вкладати більше. Тому що статистично «велика риба» трапляється після вилову сотень дрібних рибок. Від Вашого бюджету залежить кількість використовуваних інструментів.
	This is the main question, and we ask you to answer it sincerely.

We suggest to invest more, because according to the statistics “big score” happened after millions of small attempts. The number of used tools depends on your budget. 

	6 Залишився останній крок!

Залиште телефон, ми надішлемо розрахунок у 3-х цінових варіантах.
	6 The last step remains!

Please leave your phone number and we will send you a bill in 3 different variants. 

	Телефон
	Phone

	ОТРИМАТИ ПОДАРУНОК +
ВІДПРАВИТИ ЗАЯВКУ
	GET A GIFT + SEND AN APPLICATION

	Тест безкоштовний 
	Test is free

	Дані захищені
	All date is protected 

	Ділимося досвідом
Приєднуйтесь!
	Share an experience
Join us!

	Підписатися
	Follow

	Наші сильні
сторони
	Our strengths 

	Стратегія під запуск продукту
Комунікаційна стратегія
SMM-стратегія
Реалізація креативу і стратегій
	Product launce strategy
Communicative strategy
SMM-strategy
The realization of creativity and the strategies

	Фотопродакшн
Відеопродакшн
	Photoproduction
Video production

	Контент-маркетинг
Influencer-marketing
	Content marketing
Influencer marketing

	Таргетована реклама
	Target advertising

	Генеруємо тренди
для колег із digital індустрії
	Generate trends 
for the colleagues in digital industry 

	Подивитись все
	See all

	Читати
	Read

	Онлайн журнал
Для колег з digital індустрії

	Online journal
For colleagues from digital industry 

	ТОП ТРЕНДІВ 2022

ТОП-5 трендів у соціальних мережах, або що потрібно знати для просування у 2022 році

#Digital marketing: тренди та фішки просування

Визнайте, ну хто з нас зараз не «зависає» у соціальних мережах? Instagram, Facebook, TikTok, YouTube… Усе це вже стало частиною повсякденної рутини. Тут ми читаємо свіжі новини, стежимо за інфлюєнсерами та знаменитостями, спілкуємось та навіть робимо покупки. Так-так, багато хто вже не заходить в інтернет-магазини, воліючи заощадити час. Зайшов – поскролив стрічку – побачив – купив.

У соціальних мережах зараз сидять всі, без перебільшення. А що це означає? Що конкуренція зростає. І треба стежити за актуальними тенденціями, щоб впроваджувати їх ще до того, як це стане мейнстримом. Цікаво, що ж буде модним у 2022 році? Зараз і дізнаємось.

Бізнес тепер у TikTok

Як більшість із нас ставилися до цієї платформи раніше? Як до цікавої розваги, не більше. Але формат забавних відео вже давно переріс у щось глобальне, і тепер TikTok у нас на четвертому місці за популярністю серед соц. мереж, а зареєструвалися там вже понад мільярд користувачів.

Ще у 2021 році до цієї платформи впровадили маркетингові інструменти: рекламу, підтримку авторів, бізнес-профілі. Очікується, що у 2022 році популярність TikTok буде тільки зростати, і він стане чи не основним джерелом трафіку для бізнесу. Використовуйте це вже зараз, тому що на даний момент майданчик ще не перенаситився рекламою, а просування через блогерів коштує дешевше.

Відео. Чим коротше, тим краще

Виходячи з того, що ми вже обговорили сходження TikTok на олімп популярності, цей тренд не викликає здивування. Якщо короткі відео «заходять» тут, то чому б не реалізувати їх і на інших майданчиках? Так і з’явилися Reels в Instagram та Shorts в YouTube.

Переваги короткого відео контенту є очевидними. Не потрібно ретельно продумувати сценарій, використовувати дорогу техніку. Натомість їх частіше додивляються до кінця, та й взагалі дивляться часто – під час перерви на роботі чи поїздки у транспорті. Якщо хочеться «достукатися» до цільової аудиторії, вкладайте максимум корисної інформації у відео завдовжки кілька секунд.

Швидкі покупки у соціальних мережах

Якщо раніше за покупками вирушали в інтернет-магазини, то зараз люди вважають за краще робити все «не відходячи від каси». У нашому випадку – не виходячи із соціальної мережі. Багато великих брендів вже усвідомили, що це інструмент із великим потенціалом. І нам не варто від них відставати.

Вже зараз в Instagram та Facebook можна купити все що завгодно. І головне, що зробити це можна в один клік – максимально просто та зручно для користувача. За прогнозами сайту eMarketer, до 2025 року тільки в США продажі через соціальні мережі перевищать позначку 140 мільярдів доларів.

Бум на користувальницький контент

Навіщо бренду рекламувати себе самому, якщо задоволені покупці можуть зробити  це красномовніше? Скріншоти відгуків, відео-огляди та просто фотографії з товаром набирають шалену популярність. Такий контент бренди репостять на свої сторінки, вбиваючи двох зайців одразу. По-перше, підвищують лояльність та довіру до компанії. По-друге, заощаджують на створенні дизайнерської реклами. Для споживачів це теж вигідно, адже вони можуть «засвітитися» в обліковому записі бренду, отримати підписників або приємні подарунки/знижки від компанії.

Доповнена та віртуальна реальність

Платформи Snapchat та Instagram вже давно використовують так звані маски, за допомогою яких можна видозмінювати риси обличчя або приміряти на себе персонажів. Чим це корисно для бізнесу? Тим, що за допомогою AR та VR технологій можна віртуально випробувати продукти, наприклад приміряти на себе одяг або ювелірні прикраси. За прогнозами сайту The Drum, кількість кліків на контент із доповненою реальністю збільшується до 33%.

Наприкінці скажемо, що тренди – це не прямий шлях до успіху, але з ними треба рахуватися. Тому бажаємо грамотно та дозовано впроваджувати їх у свій контент, а результат не змусить на себе чекати.


	TOP TRENDS 2022

TOP-5 social media trends or what do you need to know for promotion in 2022

#Digital marketing: trends and jams of promotion

Admit it, well, who among us does not surfing the social medias? Instagram, Facebook, TikTok, Youtube… All this becomes the part of our everyday routine. Here we read the fresh news, follow the influencers and celebrities, chatting and even do shopping. Yeah-yeah, a lot of people, preferring to save time, not even visit internet-shops. Opened the app – scrolled the page – saw the good – bought it. 

Nowadays everybody use social media, no exaggeration. What does that mean? Rivalry is growing. And you need to keep an eye on current trends to implement the before it become a mainstream. I wonder what will be popular in 2022? Now we will find out.

Business now is in TikTok

How a lot of us treat this platform before? As an interesting entertainment, nothing more. But the format of funny videos became global long ago, and now TikTok is on the 4th place for popularity among all social medias, and more that billion people have been registered there already. 

Back in 2021, some marketing tools were implemented in the platform, such as: advertising, creators’ support, business profiles. Expecting that in 2022 the popularity of TikTok will be only increasing and it will become one of the main traffic source for business. Use it now, because at the moment the site have not been overloaded with ads and promotions thought the influencers costs less. 
Video. The shorter, the better 

According to our discussion about the TikTok ascent to Olympus, this trend doesn’t cause a surprise. So if short videos become popular here, why don’t realize them on other platforms. That’s how Reels on Instagram and Shorts in YouTube were created. 

The advantages of short videos is obvious. Don’t need to create the script carefully, use an expensive equipment. Instead, they are more often seen till the end, and in general they are frequently rewatched during the break at work or the ride in public transport. If you want to attract the target audience, put the maximum of useful information in the few-seconds-video. 

The speed of purchases in social media   

In the past people visited online stores for shopping, now they believe it’s better to do it here and now. In our case, without leaving the social media. A lot of great brands have already found out that it’s a tool with the great potential. And we don’t need to fall behind. 

Now already you can buy everything on Instagram and Facebook. And what’s more it can be done only in one click – the simplest and the most comfortable way for every user. According to the eMarketer predictions to 2025 sales in social media will exceed 140 billion dollars only in the USA.

The boom in user content 

Why does the brand need to advertise itself when the satisfied customers can do it more eloquently? Screenshots of revies, video-reviews and just photos of the goods receive a great popularity. Brands repost on their pages such type of content and shot two birds with one stone. First, increase the loyalty and trust to the company. Second, save up money on the designed ads. For the customers it’s also profitable because they can show up at the brand’s page, receive new followers or pleasant gifts/discounts from the company. 

Augmented and virtual reality

Snapchat and Instagram use masks by their means you can change face features or try different characters. How can it be helpful for business? With the help of AR and VR technology can virtually try the product, for example try on some clothes or jewelry. According to The Drum predictions the amount of clicks on the content with augmented reality increase for 33%.

At the end, we will say that trends are not the straight way to success, but you need to keep an eye on them. So we wish you competently and in right amount implement them in your content, and the result will not make you wait. 

	ПРОДАКШН

Продакшн від А до Я: як створюється якісний фото та відео контент

#Фото та відео продакшн

Фото та відео – це основні види контенту, які зараз споживаються людьми у великій кількості. Якщо ви збираєтеся замовляти виробництво такого контенту, потрібно розбиратися, з чого складається та як здійснюється продакшн. Так ви зможете оцінити правильність дій команди, адекватність витрат та безліч інших параметрів, що призведе до гарного результату.

Чи потрібно задіяти клієнта у процесі продакшну

Більшість замовників хоче повністю делегувати студії виробництво контенту та забути про це завдання. Але насправді так не буває, бо на деяких етапах участь замовника дуже важлива. Так, досвід та професіоналізм виконавців важливий, і команді треба довіряти. Але думка клієнта має враховуватись при затвердженні концепції, виборі локації та інших нюансах. Тому кожен замовник має трохи розбиратися у продакшні, щоб вміти аргументувати свою думку, приймаючи роботу. А зараз ми поговоримо про те, на які етапи поділяється весь процес.

Етап 1. Препродакшн

Для початку потрібно розробити загальну концепцію та бачення кінцевого продукту:

·      Що потрібно для зйомок відео? Готовий сценарій, розкадрування (у деяких випадках), вибір локації та акторів.

·      Що потрібно для фотозйомок? Стилістична та кольорова концепція, підбір світла та положення об’єктів у кадрі, створення цілісної ідеї.

Для обох варіантів також здійснюється пошук та купівля реквізиту, визначення складу команди та її збір. Потім можна призначити дату проведення зйомок. Весь цей процес триває, в середньому, два-три тижні. Буває і довше, адже все залежить від рівня складності.

Етап 2. Продакшн

Тут безпосередньо відбувається фото- або відеозйомка з урахуванням концепції, яка була затверджена на попередньому етапі. Зйомки можуть вкластися і в один день, а можуть тривати і три дні. Тут грає роль складність поставлених завдань та обсяг робіт.

Етап 3. Постпродакшн

На руках вже є готовий матеріал, який зняли. Що далі?

Відбір та підготовка. Цей крок потрібен, щоб відсіяти все непотрібне. Позбавляємося бракованих, змащених та невдалих кадрів. Залишаємо лише ті, які можуть підійти. Потім їх переглядає арт-директор та обирає ті, які відповідають концепції. Все це триває близько двох-трьох днів.

Обробка. Якщо йдеться про фото, фахівець робить ретуш та корекцію кольору. Якщо ми говоримо про відео, то спочатку проводиться чорновий монтаж, а вже після його узгодження вичищається візуал і відбувається корекція кольору. При необхідності на цьому етапі також записується закадровий голос, підбирається музика, розробляються графічні елементи.

Узгодження. На фінальному етапі вносяться редагування, якщо такі є, і проводиться підсумкове узгодження. Крок другий та третій можуть зайняти більше одного місяця.

Спочатку може здатися, що це довго. Але для створення якісного контенту докладаються величезні зусилля. До цього процесу залучаються десятки людей: фотограф, відеограф, сценарист, арт-директор, дизайнер, ретушер, монтажер та інші. Продакшн – це трудомісткий процес, але результат того вартий. Тому бажаємо вам створювати якнайбільше крутого контенту та насолоджуватися не тільки готовим продуктом, але й процесом виробництва.
	PRODUCRION

Production from A to Z: how the high-quality photo and video content is created

#Photo and video production

Photo and video are the main types of content, which is now consumed in a big quantity. If you are going to order production of such content, you must understand what and how production is carried out. Knowing this you will be able to assess the correctness of the team’s actions, the adequacy of costs and much more criteria, that lead to the good result. 

Does the client need to be involved in the process of production? 

Most customers wants to pass the conduction of the content production to the studio and forget about it. But in reality it’s impossible, because on some stages the client’s participation is crucial. Right, the performer’s experience and professionalism is important and you need to trust the team. But the customer’s opinion must be counted when concepts, locations and other nuances are confirming. That’s why every client must know at lest the bases of production in order to argue its opinion when approving the done work. Now we are going to talk about the stages the whole process is divided to.

Stage 1. Production 

To begin with you need to create the general concept and the vision of the final product:

·   What do you need to film a video? 
The finished script, storyboard(in some cases), the location selection and actors.

·   What do you need for photoshoot? 
Stylistic and colour concept, selection of light and the position of the subject in the frame, the creation of the whole idea.

For both options the search and purchasing of the props, defining of the team and its gathering is performed. Then the date of the shooting can be set. All this process lasts approximately two-three weeks. Sometimes could be longer because it depends on the level of difficulty. 

Stage 2. Production

The photoshoots and video recordings are directly performed at this stage considering the concept approved at the previous stage. Filming can last one day or even three. The difficulty of assigned tasks and the scope of work is taking into account. 

Stage 3. Post-production

You have the filmed material on hands. What next? 

Selection and preparation. This stage is used to sift out all the unnecessary materials. 
Get rid of defective, blurred and bad shots. Keep only those, which can be used. Then the art director looks through them and choose the ones suitable for the concept. All this takes from two to three days. 

Editing. If talking about photo, specialist do the retouching and color correction. If we talking about the videos, first the rough cut is done, and only after the adjustments the visual is cleaned and color correction is performed. Also if necessary at this stage the voiceover is recorded, music is selected, graphic elements are created. 

Adjustment. At the final stage editing are added, if there are any, and final agreement is carried through. Stage two and three can take more than one month. 

At first it could seem too long, but to create quality content greatest efforts are made. A hundreds of people are involved in this process: photographer, videographer, scriptwriter, art director, designer, retoucher, editor and others. Production is a time-consuming process, but the result is worth it. That’s why we wish you to create as much cool content as possible and enjoy not only the product, but also the production process. 

	SMM СТРАТЕГІЯ

Покрокова інструкція: розробляємо SMM-стратегію для ефективного просування

#Комунікаційна та SMM стратегії бренду

Кожен бізнес, якому не все одно на поточні тренди та своє становище на ринку, прагне забезпечити собі присутність у соціальних мережах. І здається, що варто тільки з’явитися – так одразу від клієнтів відбою не буде, замовлення ллються рікою, а конкуренти випаровуються в одну мить. Амбітно, так. Але спочатку потрібно правильно вибудувати SMM-стратегію. Про це ми сьогодні й поговоримо.

SWOT-аналіз

Для початку вам необхідно проаналізувати свій бренд/компанію, виявити сильні та слабкі сторони. Далі – визначити загрози та можливості. Коли ви побачите список цих пунктів, буде легше зрозуміти, для чого потрібна ваша присутність у соціальних мережах, яку тактику краще використовувати та як сформулювати УТП.

Цілі

Чого ви бажаєте досягти завдяки SMM? Потрібно визначитися з метою, щоб далі правильно поводитися у спілкуванні з клієнтами, налаштуванні реклами й так далі. Цілі можуть бути різними. Хтось хоче, щоб бренд став більш пізнаваним. Хтось прагне підвищити лояльність клієнтів. Хтось мріє збільшити продажі й таке інше.

Головне правило, яке слід запам’ятати: цілі мають бути конкретними, вимірними, обмеженими у часі та реально досяжними. Коли є основна мета, потрібно розбити її на кілька етапів, адже працювати з невеликими завданнями набагато простіше.

Аналіз конкурентів та ЦА

Подивіться, як ведуть соціальні мережі інші бренди у вашій сфері. Вам потрібно зрозуміти, що публіці «заходить», а що ні. Оцінюйте залученість аудиторії, кількість коментарів та лайків. Так ви визначите контент, у бік якого потрібно рухатися. Також дізнайтесь, які люди підписані на їхні сторінки, та на цій основі сформуйте свою цільову аудиторію. Створіть аватар споживача, опишіть його: хто він, чим займається, де працює, які інтереси має. Такий підхід допоможе розробити потрібний Tone of Voice для комунікації.

Канали просування

Ви вже знаєте, хто ваша цільова аудиторія, у яких соціальних мережах вона проводить найбільше часу. На основі цієї інформації вибирайте канали просування. Це може бути Instagram, Facebook, TikTok, Telegram та інші платформи. Також підключайте ситуативний маркетинг: стежте за новинами та трендами та підключайте їх у свій контент.

Розробка креативу

Вам потрібна лише одна фраза, яка точно відображатиме суть бренду та «чіплятиме» аудиторію. Надихайтеся слоганами відомих компаній, накидайте варіанти та вибирайте те, що звучить найкраще. Це має бути просто й лаконічно, але потрапляти до самісінького серця споживача.

Планування контенту

Знаючи інтереси вашої аудиторії, підбирайте та створюйте відповідний контент. Експертні публікації, розважальні відео, онлайн-журнал – це може бути все що завгодно. Розробляйте контент-план із різними рубриками, щоб підписникам було цікаво. Визначте частоту публікацій, яка буде оптимальною для вас.

Додаткові інструменти просування

Що можна робити, крім того, що просто постити контент на своїх акаунтах у соціальних мережах?

Замовляти рекламу у блогерів та інфлюєнсерів. Зараз це один із найефективніших інструментів, тому що підписники прислухаються до їхньої думки. Вибирайте осіб, які мають вашу цільову аудиторію;

Розміщувати рекламу в тематичних спільнотах, де теж сидять люди, які потрапляють під вашу ЦА;

Створювати вірусний контент, яким користувачі захочуть ділитися один з одним. Вийде ефект «сарафанного радіо»;

Влаштовувати конкурси, які будуть підвищувати активність на сторінці та залучати нових підписників.

Контроль та оптимізація

Одним збільшенням числа фолловерів ситий не будеш. Впровадивши SMM-стратегію, важливо аналізувати охоплення (скільки людей побачило ваші публікації) та кліки (як користувачі рухаються по маркетинговій воронці). Також дивіться на органічний та платний приріст, аналізуйте настрій користувачів – як вони реагують на той чи інший контент.

Отримавши інформацію про всі ці показники, потрібно коригувати стратегію, вносити зміни та пробувати знову. З першого разу рідко виходить досягти крутих результатів, але згодом SMM-стратегія почне працювати на вас.
	SMM STRATEGY

Step-by-step instruction: creating the SMM strategy for effective promotion

#Communicative and SMM brand strategy

Every business, that care about current trends and its position on the market, want to ensure its presence on the social media. Ans it may seem that it’s enough to appear on social media and clients will stun you in many, orders will flow like water and rivals will disappear. Ambitiously, right, but at first you need to create right SMM strategy. That’s what we are going to talk about today. 

SWOT-analysis 

To begin with you need to analyze you brand/company, define strong and weak sides. Next determine threats and opportunities. When you see the list of this items will be easier to understand what you presence in social media is needed for, what strategy is better to chose and how to form an USP. 

Goals

What do you want to achieve by means of SMM? You need to define the aim in order to treat customers properly, customize ads, etc. in the future. Goals can be different. Someone wants the brand to become well-known, someone wants to increase customer loyalty, others dream of increasing the sales and so on. 

The main rule that should be learnt: goals must be concrete, measurable, terminable and possible to achieve. When there is a main goal it should be divided into few stages, because it’s easier to work with smaller tasks. 

The analysis of rivalry and TA

Look how others brand in your field run their SM. You need to understand what the audience like and what don’t. Evaluate the audience engagement, the number of likes and comments. That’s how you determine the content you should follow. Find out wat kind of people follow their pages and on this base create your target audience. Create a consumer avatar, describe it: who are they, what are they doing, where do they work, what interests do they have. Such approach will help to create the right Tone of Voice for communication. 
  
Promotions channels

You’re already know who your target audience is and what social medias they spend the most time in. Based on this information choose the promotion channels, it can be Instagram, Facebook, TikTok, Telegram and others. Also include situational marketing: follow the lates trends and realize them in your content. 

Creative development

You need just one phrase which will accurately reflects the brand content and will catch an audience. Get inspiration by big companies’ slogans, draft some variants and chose the one which sounds the best. It should be short and clear but very catchy, so everybody will remember it heard even once. 

Content planning

Knowing your customers’ interests, pick and create suitable content. Experts’ publications, entertaining videos, online magazines, it can be whatever you can imagine. Develop a content plan with different type of rubrics, so the followers will be interested in. Determine the frequency of publications that is the most suitable for you. 

Additional promotion tools

What else can be done except posting the content on your account in social medias? 

Buy advertising from bloggers and influencers. Nowadays, it’s one of the most effective ways, because followers listens to their opinion. Chose people who have your target audience;

Posting advertising in themed groups and chats, where your target audience is. 

Create a content that users will want to share with each other, and the world-of-mouth will be created. 

Hold giveaways, which will increase activity on your page and involve new followers.

Control and optimization

Only with increasing the number of followers will not be enough. By implementing the SMM strategy is important to analyze the coverages (how many people saw your publications) and clicks (what type of users move through the marketing funnel). Also, look at natural and paid growth, analyze the users’ mood, how they react on this or that content. 

Received the information about all these indicators, you need to adjust the strategy, make some changes and try again. It’s hard to receive great results from the first try, but soon SMM strategy will work for you. 



	ГАЙД З НАЛАШТУВАННЯ ТАРГЕТУ

Гайд із налаштування таргетованої реклами для E-commerce

#Таргетована реклама та її налаштування

Як за допомогою таргету досягти крутих результатів для товарного бізнесу? Приготуйтеся до захоплюючої подорожі, в якій вам знадобиться розбирати великі обсяги даних, виділяти цільову аудиторію, створювати креативи, які чіпляють, та багато іншого. Обіцяємо, буде цікаво. І сьогодні поділимося з вами ключовими моментами, які допоможуть налаштувати ефективну таргетовану рекламу в Facebook Ads.

Крок 1. Розробляємо комунікаційну стратегію

Це один із найбільш трудомістких процесів, але без нього ніяк. Не можна досягти поставленої мети, якщо ви не знаєте, що, кому та навіщо треба продати, згодні? Тому необхідно розробити стратегію, просуваючись поетапно.

1. Визначаємо цілі
Зрозуміло, що ми прагнемо до продажів. Це і є кінцевою метою. Але тут ще потрібно виділити чіткі KPI, якими оцінюватиметься ефективність. Орієнтуючись на них, ви матимете чітке бачення, куди рухатись далі.

2. Аналізуємо конкурентів
Подивіться, що вони роблять, які у них сильні та слабкі сторони. Проаналізуйте їхню стратегію та позиціонування. Так ви зможете знайти зачіпки, за допомогою яких вдасться виділитися серед усіх інших, і не допускати тих самих помилок.

3. Аналізуємо поточне становище
Щоб розуміти, куди ми хочемо прийти та яких результатів досягти, потрібно визначити, де ми знаходимося зараз. Тому під час розробки стратегії не обійтися без аналізу поточного становища підприємства.

4. Виділяємо цільову аудиторію
Який виглядає ваш ідеальний покупець? Чого він хоче? Які у нього «болі» та страхи? Вам потрібно провести дослідження, щоб визначити цільову аудиторію, і надалі розробляти рекламну кампанію під неї.

5. Розробляємо СJM
Customer journey map відображає шлях, який проходить клієнт від першого знайомства із товаром до покупки. На кожному етапі мають бути свої тригери та офери. Потрібно розписати, що робить користувач на кожному кроці, як взаємодіє з брендом. Знаючи це, вам буде простіше створювати креативи та працювати з аудиторією, тому що ваші пропозиції відповідатимуть запитам клієнтів.

6. Створюємо креативну концепцію
Потрібно знайти ті особливості та «фішки», які відрізняють ваш рекламований товар від продукції конкурентів. Тут потрібно ретельно опрацювати місію та бачення бренду, для кого і для чого він існує.

7. Розробляємо візуал та створюємо сітку креативів
Візуальна складова креативів має відповідати фірмовому стилю бренду. Якщо вона зчитується у всіх каналах комунікації (рекламі, соціальних мережах, інтернет-магазині), то шанси захопити увагу користувача набагато вищі.

Далі потрібно сформувати сітку креативів, щоб порівнювати їх між собою, аналізувати та вибирати робочі варіанти. До створення креативів треба підходити відповідально, адже вони мають зацікавити людей, щоб ті виконали цільову дію.

8. Структуруємо події
Тут головне – показати людині потрібну рекламу у потрібний час. Якщо вона взаємодіяла з нами за останні 14 днів, ми нагадуватимемо про це і переконуватимемо зробити покупку. Якщо ж людина заходила на сайт два місяці тому, потрібно нагадати про наше існування та запропонувати кілька товарів на вибір. Такий підхід дозволяє структурувати рекламні кампанії та аудиторії.

Крок 2. Встановлюємо Facebook Pixel

Навіщо він потрібен? Щоб не обмежуватись роботою з холодною аудиторією. Нам необхідно збирати тих, хто вже взаємодіяв із брендом, та мотивувати виконувати подальші дії.

Крок 3. Працюємо з аудиторією

Отримавши інформацію, зібрану Facebook Pixel, ми створюємо різні аудиторії. Умовно кампанії можна розділити на два типи:

Проспектингові – реклама для тих, хто раніше ніколи не взаємодіяв із нашим товаром;
Ретаргет – повторна реклама для людей, які вже взаємодіяли з продуктом. Ця аудиторія вважається найбільш «гарячою».

У кожному з цих типів є користувачі, які більш схильні та менш схильні до здійснення покупки. При запуску реклами потрібно ставити в пріоритет «теплих» клієнтів, а потім рухатися до холодної аудиторії.

Отже, ми вже маємо детальну стратегію та обрані аудиторії, з якими працюватимемо. Далі залишається лише проводити тестування, аналізувати результати та вносити зміни, щоб досягти найвищої ефективності.

	TARGET SETTING GUIDE

Targeted advertising setting guide for E-commerce

#Targeted advertising and its personalization

How by means of targeted advertising reach cool result for commodity business. Get ready for an exciting trip, where you need to sort out huge amount of data, highlight the target audience, create gripping contents and a lot more. Promise, it will be interesting. And today we will share with you the key moments that will help you to customize effective targeted advertising at Facebook Ads. 

Step 1. Creating a communicative strategy

This is one of the most time-consuming process, but it cannot be omitted. The set goal cannot be reached, if you don’t know who and why you need to sell the product, right? That’s why you need to develop strategy, working step by step. 

1. Defining the goals
Obviously, we are aiming for sales. That’s the final goal, but here we need to point out clear KPI by which the efficiency will be evaluated. Focusing on them, you will have the clear vision of where to go next. 

2. Analyzing rivals
Look what are they doing, what are their weak and strong sides, Analyze their strategy and positions. You can find some hints how to stand out from everyone else and don’t do the same mistakes. 

3. Analyzing current position
In order to understand where we are going and what results we are trying to achieve, we need to define where we are now. So, during the development of strategy we cannot leave out the analysis of the enterprise’s current position. 

4. Highlighting target audience
How does your ideal customer look like? What do they want? What problems and fears do they have? You need to do a research in order to define target audience and to create advertising for them in the future. 

5. Creating CJM
Customer journey map reflect the way customer do from the first meeting with the product until the purchase. At every stage there should be its own triggers and offers. You need to take notes what customer do at every step during the interaction with the brand. Knowing this, it would be easier to create content and work with the audience, because you offers will consort with customers needs. 

6. Creating creative concept
You need to find that specialty and “your things” that will distinguish your goods from all other similar goods on the market. Here you need to work carefully with the mission and the vision of the brand, for whom and why is it existing. 

7. Creating visual and creative grid
Visual side of creativity should correspond with the corporate style of the brand. If it’s easily seen in all communication channels (advertising, social media, internet stores), then chances to catch the attention of the user is much higher. 

Next, you need to form creativity grid, to compare your ideas, analyze them and pick the best working one. Creation of creatives should be approached responsibly, because it should interest people so that they perform the target action.

8. Structuring the events
The main thing here is to show a person the right advertisement at the right time. If they interacted with us in the last 14 days, we will remind them about this and convince to make a purchase. If a person visited the site two months ago, you need to remind them of our existence and offer several products to choose from. This approach allows you to structure advertising campaigns and audiences.

Step 2. Installing Facebook Pixel

Why is it needed? In order not to be limited to working with a cold audience. We need to collect those who have already interacted with the brand and motivate them to take further action.

Step 3. Working with the audience 

After receiving the information collected by the Facebook Pixel, we create different audiences. Conventionally, campaigns can be divided into two types:

Prospective is the advertising for those who have never interacted with our product before;
Retargeting is repeated advertising to people who have already interacted with the product. This audience is considered the most demanded.

Each of these types have users who are more likely and less likely to make a purchase. When launching advertising, you need to prioritize active customers, and then move to a cold audience.

So, we already have the detailed strategy and selected audiences to work with. All that remains is to test, analyze the results and make changes to achieve the highest efficiency.

	Стратегія бренду

6 кроків до побудови комунікаційної стратегії бренду

#Комунікаційна та SMM стратегії бренду

Що потрібно для успішного існування будь-якого бізнесу? Вірно, щоб люди хотіли купувати саме у вас. Але перед цим необхідно заявити про себе та сформувати стосунки з потенційними покупцями. Саме для цього бренду потрібна комунікаційна стратегія, яка дозволить ефективно обмінюватися інформацією з ЦА та отримувати зворотній зв’язок.

Складаючи комунікаційну стратегію, у голові треба тримати питання: як, що, кому та навіщо ми хочемо розповісти про компанію. Відповівши на них, у вас вийде готовий план, який призведе до кінцевої мети – завоювати серця цільової аудиторії.

Крок 1. Аналізуємо ринок

Якщо ми не знаємо, де знаходимося зараз, неможливо визначити подальші дії. Тому потрібно проаналізувати стан компанії, її сильні та слабкі сторони, подивитися на конкурентів. Також слід дізнатися, як поводяться споживачі, які у них вподобання, які тенденції та інновації на ринку зараз присутні. З такою базою знань ви зможете правильно поставити цілі для розвитку компанії.

Крок 2. Визначаємо цілі та завдання

Для чого вам потрібна стратегія? У неї має бути три блоки цілей: маркетингові, медійні та креативні.

У маркетингові цілі входить:
Підвищення лояльності аудиторії;
Донесення своїх конкурентних переваг;
Створення УТП.

У креативному блоці вирішуються завдання:
Створення фірмової візуальної концепції та образу бренду;
Розробки практичних та емоційних складових, які «чіплятимуть» аудиторію.

Дотримуючись медійних цілей, потрібно:
Визначити ключові етапи просування;
Вибрати канали комунікації з ЦА.

Далі формуються завдання, виходячи з бізнес-цілей компанії. Це може бути підвищення впізнаваності, формування іміджу, отримання зворотного зв’язку та багато іншого.

Крок 3. Визначаємо цільову аудиторію

Неможливо охопити всіх одразу. Вам необхідно орієнтуватися на певне коло споживачів, яких може зацікавити ваш продукт або послуга. Саме такі люди будуть купувати, а потім повертатися та робити покупки повторно. Потрібно створити портрет покупця, щоб надалі визначити тактику спілкування.

Крок 4. Проводимо сегментування

Сегментом називають групу споживачів, яких поєднує будь-яка ознака. Це може бути локація проживання, рівень доходів, наявність автомобіля, стать або щось інше. На даному етапі вам потрібно знайти найбільший і найперспективніший сегмент, який приноситиме компанії найбільшу кількість прибутку. Як відомо, 80% доходів приносять лише 20% клієнтів. Як ви вже здогадалися, ваш ідеальний покупець знаходиться у меншості.

Крок 5. Розробляємо портрет споживача

Вам потрібно створити вигаданого персонажа, який потребує вашого товару чи послуги. Уявіть його як реальну людину. Як його звуть, скільки йому років? Чим він займається, де живе, як відпочиває? Які в нього звички? Ви маєте отримати відповіді на всі ці питання, щоб надалі створити відповідний Tone of Voice для комунікації з клієнтами. Спробуйте знайти інсайт, який спонукає людину зробити вибір на користь вашого бренду. Ваше завдання – створити таку комунікацію із ЦА, щоб відповісти на цей інсайт.,

Крок 6. Аналізуємо результати

Створити та впровадити комунікаційну стратегію – це добре. Але ще треба стежити за тим, які результати вона дає. Можливо, у процесі доведеться щось коригувати, щоб результати збіглися з вашими очікуваннями.

Насамкінець зазначимо, що комунікаційна стратегія – це зручний та ефективний інструмент для спілкування з цільовою аудиторією. Коли ви «на одній хвилі», кожен отримує те, чого хоче.

	Brand strategy

6 steps to the communicative brand strategy

#Communicative and SMM brand strategy

What is needed for the successful existence of any business? Right, you need people want to buy from you. But before that, it is necessary to declare itself and form a relationship with potential customers. For this brands need a communication strategy, which will allow effective exchange of information with TA and receive feedback.

When creating a communication strategy, one should keep in mind the questions: how, what, to whom and why we want to tell about the company. After answering them, you will have a ready-made plan that will lead to the final goal - to win the hearts of the target audience.

Step 1. Analyzing the market

If we don't know where we are now, it's impossible to determine what to do next. Therefore, you need to analyze the state of the company, its strengths and weaknesses, look at competitors. You should also find out how consumers behave, what their preferences are, what trends and innovations are currently present in the market. With such knowledge, you will be able to correctly set goals for the development of the company.

Step 2. Defining goals and tasks

Why do you need a strategy? It should have three blocks of goals: marketing, media and creative.

Marketing goals include:
Increasing audience loyalty;
Communicating your competitive advantages;
Creation of USP.

In the creative block, following tasks are solved:
Creation of corporate visual concept and brand image;
Development of practical and emotional components that will catch the eye of the audience.

Adhering to media goals, you need to:
Determine the key stages of promotion;
Choose channels of communication with TA.

Next, tasks are formed based on the company's business goals. It can be increasing recognition, building an image, getting feedback and much more.

Step 3. Defining the target audience

It is impossible to reach everyone straightaway. You need to focus on a certain circle of consumers who may be interested in your product or service. These people will definitely buy and then come back and buy again. It is necessary to create a portrait of the customer in order to determine communication strategies in the future.

Step 4. Conducting a segmentation

A segment is called a group of consumers who are united by any characteristic. It can be the location of living, income level, having a car, gender or something else. At this stage, you need to find the largest and most promising segment that will bring the company the largest amount of profit. As you know, 80% of income comes from only 20% of customers. As you may have guessed, your ideal buyer is in the minority.

Step 5. Creating the consumer’s portrait

You need to create a fictional character who needs your product or service. Imagine them as a real person. What is their name, how old are they? What do they do, where do they live, how do they rest? What are their habits? You should get answers to all these questions in order to create an appropriate Tone of Voice for communication with customers. Try to find an insight that prompts a person to make a choice in your brand favor. Your task is to create such communication with the TA to respond to this insight.

Step 6. Analyzing the results

Creating and implementing a communication strategy is a good thing. But it is still necessary to monitor the results it gives. You may need to make some adjustments during the process so that the results match your expectations.

Finally, we note that a communication strategy is a convenient and effective tool for communicating with the target audience. When you're on the same wavelenght, everyone gets what they want.

	2022 DIGITAL МАРКЕТИНГ

«Фішки» digital-маркетингу: що буде актуально у 2022 році

#Digital marketing: тренди та фішки просування

Вийти в онлайн зараз прагнуть усі. Для бізнесу присутність у мережі  – це чудова можливість знайти свою цільову аудиторію, розширити клієнтську базу, заявити про себе. Для споживачів – це зручний спосіб знайомитися з контентом та робити покупки. Але у мережі все змінюється набагато швидше, ніж у реальному житті. Тому треба враховувати, що зараз актуально, щоб утримувати свою популярність. Сьогодні поговоримо про ключові тренди digital-маркетингу у 2022 році.

1. Прямі трансляції
Згадайте скільки прямих ефірів проводилося під час жорстких карантинних обмежень? А тепер згадайте, скільки людей ці трансляції дивилися? Цифри просто вражають. Спілкування масово перейшло в онлайн, і популярність live-ефірів лише зростатиме. Які переваги це надає бізнесу?

Підвищується залучення цільової аудиторії;
Просування бренду здійснюється безкоштовно;
Можна в онлайн-режимі взаємодіяти з людьми;
Інструмент дозволяє підігрівати зацікавленість до компанії та її продукції.

Багато платформ створили всі умови, щоб проведення трансляцій було комфортним. Instagram дозволяє робити спільні ефіри, Facebook – використовувати візуальні та звукові ефекти. TikTok також підключився до цього напряму та додав розширений функціонал.

2. Influence-маркетинг
«Впарювання» вже давно не працює, адже людям не подобається, коли їм щось нав’язують. А ось нативна реклама гарно діє. Тому маркетинг впливу зараз широко використовується для того, щоб просувати різні товари та послуги. У 2022 році популярність співпраці з блогерами та інфлюєнсерами тільки зростатиме. Тут важливо розуміти, що відео контент «заходить» краще, тому що він ефективніше ранжується у соціальних мережах та утримує увагу аудиторії.

3. Закулісся бренду напоказ
Вже нікому не цікава ідеальна картинка. Люди розуміють, що не може бути все бездоганним. Вони бажають знати правду. А бренду важливо цією правдою ділитися, аби формувати довірчі відносини з аудиторією. Що можна зробити?

Наочно демонструвати товар чи послугу, показувати, як ним користуватися або для чого він необхідний;
Показувати особливості виробництва та зберігання продукту;
Розповідати про ідеї, що призвели до результату (випуску певної колекції або запуску курсу, наприклад).

Також дуже важливо ділитися в соціальних мережах чесними оглядами та відгуками, які допоможуть іншим ухвалити рішення на користь покупки.

4. Онлайн + офлайн
Пандемія змусила бізнес розширювати свою присутність у мережі. У багатьох брендів з’явилися акаунти в соціальних мережах, інтернет-магазини та мобільні додатки. Тепер важливо інтегрувати онлайн та офлайн можливості, щоб система працювала як одне ціле. Наприклад, людина може оформити замовлення в інтернеті, а забрати його у магазині.

5. Наскрізна аналітика
Статистичні дані дозволяють аналізувати поведінку користувачів, щоб згодом вибудовувати ефективнішу комунікацію. Щоб побачити загальну картину, потрібно шукати інформацію в різних системах та об’єднувати її. Останнім часом збільшується попит на інструменти наскрізної аналітики, за допомогою яких можна інтегрувати між собою різні канали.

І останній, бонусний тренд. Як гадаєте, про що йде мова? Зараз зростає популярність брендів, які співпрацюють з некомерційними організаціями. 82% споживачів за інших рівних умов зроблять покупку в компанії, яка займається благодійністю. Тому дуже важливо підключати такі ініціативи у своєму бізнесі. Сподіваємось, що наша добірка допоможе вам ефективно просувати бренди в мережі та залучати якомога більше клієнтів цього року.

	2022 DIGITAL MARKETING 

“Trick” of digital marketing: what will be trending in 2022

#Digital marketing: trends and tricks of promotion

Everyone wants to go online now. For businesses, online presence is a great opportunity to find your target audience, expand your client base, and make a statement. It's a convenient way for consumers to get to know content and make purchases. But things change much faster online than in real life. Therefore, it is importsnt to take into account what is relevant now in order to maintain its popularity. Today we will talk about the key trends of digital marketing in 2022.

1. Live broadcasts
Remember how many live broadcasts were held during strict quarantine restrictions? Now remember how many people watched these broadcasts? The numbers are simply amazing. Communication has massively moved online, and the popularity of live broadcasts will only grow. What benefits does it bring to the business?

Increases the involvement of the target audience;
Brand promotion is free;
You can interact with people online;
The tool allows you to warm up interest in the company and its products.

Many platforms have created all the conditions to make broadcasting comfortable. Instagram allows you to make joint broadcasts, Facebook allows you to use visual and sound effects. TikTok has also joined this direction and added advanced functionality.

2. Influence marketing
"Splitting" hasn't worked for a long time now, because people don't like when something is forced on them. But native advertising works well. Therefore, influencer marketing is now widely used to promote various products and services. In 2022, the popularity of cooperation with bloggers and influencers will only grow. Here it is important to understand that video content is more popular, because it ranks more effectively in social medias and keeps the audience's attention.

3. Brand’s backstage on display
No one cares about the perfect picture anymore. People understand that everything cannot be perfect. They want to know the truth. And it is important for the brand to share this truth in order to form a trustful relationship with the audience. What can be done?

Visually demonstrate a product or service, show how to use it or what it is needed for;
Show the features of production and storage of the product;
Talk about the ideas that led to the result (for example, the release of a certain collection or the launch of a course).

It is also very important to share honest reviews and feedbacks on social media to help others make a decision in favor of the purchase.

4. Online + offline
The pandemic has forced businesses to expand their online presence. Many brands have created a social media accounts, online stores, and mobile apps. Now it is important to integrate online and offline capabilities so that the system works as one. For example, a person can place an order on the Internet and pick it up in a store.

5. End-to-end analytics
Statistical data allow to analyze the behavior of users in order to subsequently build more effective communication. To see the big picture, you need to search for information in different systems and combine it. Recently, the demand for end-to-end analytics tools, which can be used to integrate different channels, has been increasing. 

And the last, bonus trend. What do you think it is about? Currently, the popularity of brands that cooperate with non-profit organizations is growing. 82% of consumers, if other things are equal, will make a purchase from a company that is engaged in charity. Therefore, it is very important to connect such initiatives in your business. We hope that our selection will help you effectively promote your brands online and attract as many customers as possible this year.
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	Підвищуємо впізнаваність ресторанного комплексу premium-рівня Сruce De Gustos, що виходить на ринок у західній Україні

Ресторан традиційної української кухні та перетину її смаків та інгредієнтів з найкращими традиційними стравами кухонь країн Середземномор'я

Сегмент: Premium

Цілі проєкту
Створення комунікаційної стратегії для бренду;
Організація фото- та відеозйомок;
Створення контенту;
Запуск таргетованої реклами;
Розробка сайту;
Підвищення лояльності аудиторії;
Збільшення рівня залученості аудиторії.

Складність проєкту
Старт проєкту за чотири місяці до відкриття.
Важко розповідати про проєкт, в якому ще триває ремонт =)


Що було зроблено?

Поєднання смаків української та середземноморської кухні. Один із преміальних закладів Івано-Франківська – Cruce de Gustos. Ресторан з великою літньою терасою та банкетним залом із лаунж-зоною.

Наша співпраця почалася ще на етапі ремонту, але вже тоді ми розуміли, що разом багато чого досягнемо. На початку ми створили комунікаційну стратегію для бренду, розробили TOV і вибрали напрямок, у якому почали рухатися. Специфікою цієї сфери є висока конкурентність та відсутність медійності. Щоб залучити аудиторію та отримати її довіру, ми створили для компанії сторінки в соц. мережах та веб-сайт.

Сторінки з контентом та сайт створювалися з нуля, і це ще більше стимулювало нас досягти мети. А мета тоді була така: створити місце, де люди зможуть відпочивати, святкувати та почувати себе обраними, адже це преміум-заклад. Фішкою ресторану став UGC контент, адже ніщо так не описує заклад, як його гості. За допомогою контенту, таргету та нативної реклами ми досягли бажаного результату. Нам надходило по 12 звернень у Direct щодня. У 2020 році нам вдалося отримати довіру клієнтів та бронь столиків на всі вихідні року до грудня включно.


SMM
– Створення фото та відео контенту. Публікація контенту в профілі та Stories;
– За час співпраці проведено 4 фото- та відеозйомки;
– Розробка веб-сайту;
– Проведення конкурсів та розіграшів для аудиторії у колаборації з іншими компаніями;
– Транслювання оголошень ресторану на сторінках;
– Створення унікальних банерів для запуску рекламних оголошень.

Ділимося досвідом

Результати:
За час співпраці збільшили кількість підписників на 345%.
ER збільшили до 6,2%.

	Increasing the recognition of the premium-level restaurant complex Сruce De Gustos, which is entering the market in western Ukraine

A restaurant of traditional Ukrainian cuisine and the combination of its flavors and ingredients with the best traditional dishes of the cuisines of the Mediterranean countries

Segment: Premium 

Project goals
The creation of communicative strategy for the brand;
Organization of photo and video shoots;
Content creation;
Launching targeted advertising;
Website development;
Increasing audience loyalty;
Increasing the level of audience engagement.

Project difficulties
The start of the project four months before the opening.
It is difficult to talk about a project that is still undergoing some renovations =)

What was done?

A combination of flavors of Ukrainian and Mediterranean cuisine. Cruce de Gustos is one of the premium places in Ivano-Frankivsk. A restaurant with a large summer terrace and a banquet hall with a lounge zone.

Our cooperation began at the stage of renovation, but even then we understood that we would achieve a lot together. At the beginning, we created a communication strategy for the brand, developed a TOV and chose the direction in which we started to move. The specificity of this field is high competitiveness and lack of media coverage. To attract the audience and gain their trust, we created social media pages and web-site for the company.

The content pages and the site were built from scratch, which gave us even more incentive to reach our goal. And the goal then was this: to create a place where people can relax, celebrate and feel chosen, because this is a premium establishment. UGC content has become a thing of the restaurant, because nothing describes an establishment like its guests. With the help of content, targeting and native advertising, we achieved the desired result. We received 12 requests in Direct every day. In 2020, we managed to gain the trust of customers and book tables for all weekends of the year up to and including December.

SMM
– Creation of the photo and video content. Publishing the content on the page and in Stories;
– During the cooperation, 4 photo and video shoots were held;
– Site development;
– Carrying out contests and giveaways for the audience in collaboration with other companies;
– broadcast restaurant advertising on the social media pages; 
– Creation of unique banners for launching the advertising.

Sharing the experience

Results:
During the cooperation, the number of subscribers increased by 345%.
ER increased to 6.2%.

	Будуємо комунікації французького ресторану
La Provence c people західної України

Ідеальне місце для проведення банкетів та свят. У меню авторські страви української та європейської кухні.

Сегмент: Premium

Цілі проєкту
Створення комунікаційної стратегії бренду;
Організація фото- та відеозйомок;
Створення контенту;
Запуск таргетованої реклами;
Підвищення лояльності аудиторії;
Збільшення рівня залученості аудиторії.

Складність проєкту
Обійшлося без складнощів, бо виконували таку роботу вже не раз.

Що було зроблено?

Ресторан «Прованс» – інтер’єрне місце для святкування урочистих подій! Це місце, що поєднує у собі банкетний зал, затишний готель та атмосферу свята. В меню ресторану можна знайти авторські страви української та європейської кухні.

Специфікою проєкту була локація, але це не стало для нас проблемою. Ресторан «Прованс» мав мету отримувати клієнтів для проведення корпоративів, днів народжень та інших сімейних свят. Тому за допомогою контенту, таргету та сарафанного радіо нам вдалося отримати 33 заявки, які успішно конвертувалися в клієнтів.

Ресторан почав отримувати по 5-10 звернень у Direct і став одним із найпопулярніших місць для проведення свята. Користуючись цим, ми наголосили на UGC контенті та рекламних банерах, створених спеціально для проєкту. Наша компанія розробила веб-сайт з нуля. Мету, яку ставив замовник, було досягнуто.

Незабаром там почали проводити проєкти по колаборації з іншими компаніями. Було проведено спецпроєкт «Весільні експерти на допиті», завдяки якому ми змогли залучити ще більше аудиторії та сформувати довірчі стосунки.


SMM
– Створення візуалу та наповнення сторінок у соц. мережах;
– Розробка веб-сайту;
– Проведення 4 фото- та відеозйомок. Монтаж відео та обробка фото у стилі бренду;
– Транслювання важливих подій та оголошень на сторінках ресторану;
– Створення унікальних банерів, які використовувалися для рекламних оголошень;
– Проведення конкурсів та спецпроєктів для залучення аудиторії;
– Створення іміджу компанії.


Ділимося досвідом

Результати:
Збудовано позиціонування ресторану в соц. мережах.
Збільшено аудиторію на 260% без механіки залучення.

	Building communications for a French restaurant
La Provence c people of western Ukraine

A perfect place for banquets and celebrations. The menu includes signature dishes of Ukrainian and European cuisine.

Segment: Premium

Project goals
The creation of communicative strategy for the brand;
Organization of photo and video shoots;
Content creation;
Launching targeted advertising;
Increasing audience loyalty;
Increasing the level of audience engagement.

Project difficulties
It was done without any difficulties, because we have done this kind of work more than once.

What was done?

Restaurant "Provence" is an interior place for celebrating solemn events! This is a place that combines a banquet hall, a cozy hotel and a holiday atmosphere. In the restaurant menu you can find signature dishes of Ukrainian and European cuisine.

The specifics of the project was the location, but this did not become a problem for us. Restaurant "Provence" aimed to get customers for corporate parties, birthdays and other family celebrations. Therefore, with the help of content, targeting advertising and word of mouth, we managed to get 33 applications, which were successfully converted into customers.

The restaurant began to receive 5-10 requests in Direct and became one of the most popular places to hold the celebration. Using this, we emphasized UGC content and advertising banners created specifically for the project. Our company developed the website from scratch. The goal set by the customer was achieved.

Soon they began to carry out projects in collaboration with other companies. The special project "Wedding experts on interrogation" was carried out, thanks to which we were able to attract even larger number of audience and form trusting relationships.

SMM
– Creation of visuals and content of social media pages;
– Website development;
- Carrying out 4 photo and video shoots. Video editing and photo processing in the style of the brand;
– Broadcasting of important events and announcements on the restaurant's pages;
– Creation of unique banners that were used for advertisements;
– Conducting contests and special projects to attract the audience;
- Creating the image of the company.

Sharing the experience

Results:
Positioning of the restaurant in social media was built. 
Increased audience by 260% without mechanics engagement.

	Піднімаємо хвилі навколо події Hydra.Waves

Спецпроект для відкриття закладу POOL Cruce de Mares

Сегмент: Premium

Цілі проєкту
Розробка механіки просування події у соціальних мережах;
Популяризація події;
Мотивація лідів до покупки квитків.

Складність проєкту
До початку події залишалося 15 днів.

Що було зроблено?

Що таке Hydra? Це драйвова вечірка, сучасна музика, танці та стихія води. Hydra не з’являється раптово, вона приходить туди, де є люди, які готові піднімати хвилі та створювати атмосферу цієї події. До нас прийшли із завданням: допомогти з реалізацією квитків в екстримально короткі терміни. Ми мали 15 діб, брендбук, гайдлайн, короткий бриф і завдання: залучити якомога більше людей на подію в день відкриття POOL Cruce de Mares. Ми поставили собі амбітну мету – реалізувати 400 квитків.

Вибрали Instagram як головну платформу для спілкування з аудиторією. Це допомогло нам сфокусувати всі ресурси команди та не розсіювати рекламний бюджет. Створення SMM-стратегії та медійного плану зайняло лише три дні. Комунікація включала три напрямки: публікації на сторінці події + їхнє просування та Stories для прогріву відвідувачів сторінки, таргетовані РК на два сегменти ЦА та ретаргет на ту аудиторію, яка краще взаємодіяла з оголошеннями. Додатково було заплановано залучити двох блогерів, хедлайнерів та партнерів просування. Ключовим меседжем події став слоган HYDRA: «А де хвилі?». Меседж транслювався через весь контент, а його метою стало підігрівання інтересу аудиторії до події. Додатково було створено стратегію ціноутворення на вхідні квитки, метою якого було ухвалення рішення «тут і зараз», адже один день коливань міг коштувати +10% вартості вхідного квитка. Вона довела свою ефективність, адже 68% квитків було куплено у першій половині наших рекламних активацій.

Реалізація

Найважливішим етапом роботи над проєктом було виробництво візуального контенту: ми мали підготувати 12 публікацій, 36 stories та рекламні креативи у фірмовому стилі. Враховуючи, що контент має бути узгоджений до дня запуску РК, ми залучили двох дизайнерів, копірайтера та двох SMM-фахівців. За 14 годин роботи ми зробили контент, який не отримав жодних зауважень з боку клієнта.

Абсолютно холодна аудиторія

У межах роботи над проєктом слід віддати належне співпраці з блогером та місцевою спільнотою. Час, витрачений на пошук потрібних блогів, цілком виправдав себе. Лише за два оголошення ми отримали понад 2000 підписок. Нативні оголошення в соціальних мережах партнерів та хедлайнерів проєкту зіграли меншу роль у зборі аудиторії, але +318 підписників за «дякую» – гарний результат для «партизанських» методів просування. На основі наших нових підписників та тих, хто взаємодіяв із РК, ми сформували LAL-аудиторію. Ці РК допомогли нам реалізувати бажану кількість квитків та перевершити поставлений KPI, адже було продано 622 квитки. «Це більше схоже на фантастичну історію, ніж на правдоподібний кейс», – скажете ви. А ми відповімо – зовсім ні. Адже наявність стратегії, фірмової символіки та правил її використання суттєво економить час та ресурси. Ці речі – основа. Передаючи їх у руки агенції, ви можете розраховувати на ефективний результат. Іноді навіть за такий короткий проміжок часу, як у випадку з HYDRA.

P.S.: А де хвилі?

Ділимося досвідом

Результати:
Попередній продаж - 650 квитків + квитки, які були продані безпосередньо перед початком події

	Making waves around the Hydra Waves event

Special project for the opening of POOL Cruce de Mares

Segment: Premium

Project goals
Development of event promotion mechanics in social networks;
Promotion of the event;
Motivation of leads to buy tickets.

Project difficulties
There were 15 days left before the start of the event.

What was done?

What is Hydra? This is a driving party, modern music, dancing and the element of water. Hydra does not appear out of the blue, it comes where people who are ready to make waves and create the atmosphere of this event are. They came to us with a task: to help with the sale of tickets in an extremely short period of time. We had 15 days, a brand book, a guideline, a brief and a task: to attract as many people as possible to the event on the opening day of POOL Cruce de Mares. We set ourselves an ambitious goal of selling 400 tickets.

Instagram was chosen as the main platform for communication with the audience. This helped us to focus all the resources of the team and not disperse the advertising budget. Creating an SMM strategy and media plan took only three days. Communication included three directions: publications on the event page + their promotion and Stories to warm up page visitors, targeted AC on two TA segments and retargeting on the audience that interacted better with the ads. In addition, it was planned to attract two bloggers, headliners and promotion partners. The key message of the event was the HYDRA slogan: "Where are the waves?". The message was broadcast throughout the content, and its purpose was to fuel the audience's interest in the event. In addition, a ticket pricing strategy was created, the goal of which was to make a decision "here and now", because one day of fluctuations could cost +10% of the ticket price. It proved its effectiveness, because 68% of tickets were bought in the first half of our advertising activations.

Realization

The most important stage of work on the project was the production of visual content: we had to prepare 12 publications, 36 stories and advertising creatives in the corporate style. Taking into consideration that the content must be agreed before the launch day of the AC, we involved two designers, a copywriter and two SMM specialists. In 14 hours of work, we made content that did not receive any comments from the client.

Absolutely cold audience

Cooperation with the blogger and the local community should be acknowledged within the scope of the work on the project. The time spent searching for the right blogs was worth it. We got over 2,000 subscribers in just two ads. Native announcements in social networks of partners and headliners of the project played a smaller role in gathering an audience, but +318 followers for "thank you" is a good result for "guerrilla" methods of promotion. Based on our new subscribers and those who interacted with AC, we formed the LAL audience. These ACs helped us realize the desired number of tickets and exceed the set KPI, because 622 tickets were sold. "That sounds more like a fantasy story than a possible case," you’d say. And we will answer - absolutely not. After all, having a strategy, corporate symbols and rules for its use significantly saves time and resources. These things are the basis. By handing them over to an agency, you can count on an effective result. Sometimes even in such a short period of time, as in the case of HYDRA.

P.S.: Where are the waves?

Sharing the experience

Results: 
Pre-sale - 650 tickets + tickets that were sold immediately before the start of the event



	Збільшуємо продаж квитків та кейтеринг місць міжнародного музичного фестивалю Underhill

Спецпроект фестивалю у західній Україні. Місце, де танцюють вдень та вночі!

Сегмент: Middle

Цілі проєкту
Розробка механіки просування події у соціальних мережах;
Популяризація події. Мотивація лідів до купівлі квитків та місць на кейтерингу.

Складність проєкту
У зв'язку з Covid людей та партнерів було складніше переконати у безпеці фестивалю. CPM сильно зросла після введення карантину.

Що було зроблено?

Місце, де танцюють всі вдень та вночі. Спецпроєкт фестивалю у Західній Україні. Underhill поєднує в собі найкращих хедлайнерів, талановитих музикантів та людей, які вміють відриватися на повну.

Мета, що була поставлена перед нами – це залучити до Underhill catering підприємців, які готові представити послуги свого бізнесу на торгівельній площі фестивалю. Для комунікації з аудиторією та пошуку клієнтів ми вибрали Instagram. Це допомогло нам сконцентруватися на аудиторії.

Ми створили стратегію, за якою і почали рухатися. Поставили собі завдання:

– По-перше, набрати 15 тис. підписників за допомогою механік залучення, у нашому випадку – Giveaway;
– По-друге, підключити таргетовану рекламу для сегмента В2В;
– По-третє, транслювати фестиваль на YouTube, залучити звідти нову аудиторію;
– І насамкінець – залучити популярних блогерів для реклами.


Меседж транслювався через весь контент, а його метою стало підігрівання інтересу аудиторії до події. За допомогою цих кількох кроків нам вдалося продати всі місця на кейтерингу та зібрати понад 30 000 людей, які відвідали фестиваль.

Крім цього, було проведено фото- та відеозйомки, створено сторінки в соц. мережах, візуал та наповнення контентом постів та stories. Для побудови єдиного стилю наш дизайнер розробив десятки унікальних банерів для реклами та stories, а також різноманітні макети та запрошення.

Ділимося досвідом

Результати:
Продано всі місця під кейтеринг за короткий проміжок часу.
Зібрано понад 30 тисяч гостей фестивалю.

	Increasing ticket sales and catering for the Underhill International Music Festival

Special project of the festival in western Ukraine. A place where you dance day and night long! 

Segment: Middle

Project goals
Development of event promotion mechanics in social medias;
Promotion of the event. Motivating leads to buy tickets and places for catering.

Project difficulties
Due to Covid, it was more difficult to convince people and partners about the safety of the festival. CPM increased strongly after the introduction of quarantine.

What was done?

A place where everyone dances day and night. Special project of the festival in Western Ukraine. Underhill combines the best headliners, talented musicians and people who know how to let loose.

The goal that was set for us was to attract entrepreneurs to Underhill catering who are ready to present their business services on the festival's trading floor. We chose Instagram to communicate with the audience and find customers. This helped us focus on the audience.

We have created a strategy, according to which we began to move. We set ourselves the task:

– First, gain 15,000 subscribers using engagement mechanisms, in our case – Giveaway;
– Secondly, involve targeted advertising for the B2B segment;
- Thirdly, broadcast the festival on YouTube, to attract a new audience from there;
- And finally - to attract popular bloggers for advertising.

The message was broadcast throughout the content, and its purpose was to fuel the audience's interest in the event. With these few steps, we managed to sell out all the catering seats and get over 30,000 people to attend the festival.

In addition, photo and video shooting was carried out, social media pages were created, visual and content filling of posts and stories. To build a unified style, our designer has developed dozens of unique banners for advertising and stories, as well as various layouts and invitations.

Sharing the experience

Results:
All places for catering were sold in a short period of time.
More than 30,000 festival guests have gathered.

	Підвищуємо популярність фермерської продукції Zinka на українському ринку

Сучасний український виробник сирної та молочної продукції від племінних французьких кіз

Сегмент: middle priced, mass-market

Цілі проєкту
Створення digital-стратегії для бренду (стратегія просування, контент, таргет);
Організація фото- та відеозйомок;
Транслювання якісного українського продукту через соц. мережі.

Складність проєкту
Висока конкурентність на ринку;
Утримання уваги аудиторії старшого віку у Facebook;
Сезонність: у зимову пору року не виробляється більшість продукції.

Що було зроблено?

ТМ Zinka – бренд, орієнтований на молочне козацтво, народжений на полях фермерського господарства «Тетяна 2011», що тривалий час працює за напрямками: рослинництво, тваринництво, садівництво та переробка тваринних продуктів. Для нас та для аудиторії Zinka стала молодим та сучасним брендом, який представлений у найбільших продуктових мережах України.

Специфікою цієї галузі є висока конкурентність на ринку України. Щоб привернути увагу покупця та змусити споживати продукцію нашого бренду, ми почали транслювати в соц. мережах якість продукції, відчинили двері ферми для відвідувачів, ознайомили аудиторію з виробництвом та головними жителями ферми – кізоньками.

SMM

Контент-маркетинг. Якщо говорити про контент у категорії, то він насамперед працює на довіру споживача, доносить цінності – відповідає за репутацію. Особливість контенту – легка та зрозуміла подача, яка має спрацювати як на молодшу аудиторію в Instagram, так і на старшу аудиторію у Facebook. Саме це дозволило нам вивести бренд Zinka на зовсім інший рівень. Спільними зусиллями ми запустили проект #Снідай_з_Зінкою зі співачкою СолоХою, представили продукцію у багатьох магазинах та на різних фестивалях.

Окрема увага приділяється зйомкам та відео-анімаціям для бренду. За час співпраці ми провели 10 фотозйомок та 4 відеозйомки, створили десятки унікальних банерів та анімаційних ігор. Публікуємо 15 постів на місяць, що дозволяє нам утримувати увагу аудиторії. Використовуємо рубрики на сторінці: знайомимо з фермою та її жителями, розповідаємо про користь продукції та її виробництво, анонсуємо події та відкриття нових локацій із продукцією.

Ділимося досвідом

Результати:
Приріст підписників: за час співпраці аудиторія в Instagram виросла на 120% без механік залучення, а у Facebook – на 189% без механік залучення.

	Increasing the popularity of Zinka agricultural products on the Ukrainian market

A modern Ukrainian producer of cheese and dairy products from breeding French goats

Segment: middle priced, mass-market

Project goals
Creation brand digital strategy (promotion strategy, content, target);
Organization of photo and video shoots;
Broadcasting of a quality Ukrainian product through social media. 

Project difficulties
High competitiveness on the market;
Keeping the attention of an older audience on Facebook;
Seasonality: most products are not produced in the winter season.

What was done?

TM Zinka is a dairy-oriented brand, born in the fields of the "Tetyana 2011" farm, which has been working for a long time in the following directions: crop production, animal husbandry, horticulture and processing of animal products. For us and for the audience, Zinka has become a young and modern brand that is represented in the largest grocery chains of Ukraine.

The specificity of this industry is high competitiveness on the Ukrainian market. In order to attract the attention of the customers and force them to consume the products of our brand, we started broadcasting on social media product quality, opened the farm doors for visitors, introduced the audience to the production and the main residents of the farm - goats.

SMM

Content marketing. If we talk about the content in the category, then it primarily works for the trust of the consumer, conveys values - is responsible for the reputation. The feature of the content is an easy and clear presentation, which should work for both the younger audience on Instagram and the older audience on Facebook. This is what allowed us to take the Zinka brand to a completely different level. With joint efforts, we launched the #Breakfast_with_Zinka project with singer Solokha, presented products in many stores and at various festivals.

Special attention is paid to filming and video animations for the brand. During the cooperation, we conducted 10 photo shoots and 4 video shoots, created dozens of unique banners and animated games. We publish 15 posts per month, which allows us to keep the attention of the audience. Use the rubrics on the page: we introduce the farm and its inhabitants, talk about the benefits of products and their production, announce events and the opening of new locations with products.

Sharing the experience

Results:
Increase in followers: during the collaboration, the audience on Instagram grew by 120% without engagement mechanics, and on Facebook - by 189% without engagement mechanics.

	
Збільшуємо кількість переглядів та продажів квартир у ЖК «Липки»

Новий, сучасний та продуманий до дрібниць квартал, розташований на 6 гектарах елітного району. Чисте екологічне місце. Місце, де зручно жити та відпочивати.

Сегмент: Middle

Цілі проєкту
Розробка digital-стратегії для бренду;
Створення контенту;
Налаштування таргетованої реклами;
Підвищення залученості аудиторії;
Організація фото- та відеозйомок;
Пошук потенційних клієнтів із України та Європи.

Складність проєкту
Висока конкурентність на ринку в тому самому ціновому сегменті

Що було зроблено?

«Липки» – на крок попереду тенденцій Новий, сучасний та продуманий до дрібниць квартал. Місце, де зручно жити та відпочивати. Парк із освітленням – для тих, хто любить безпечні нічні прогулянки. Безліч паркувальних місць, охорона та відеоспостереження, адже безпека понад усе! Автомобілі у безпеці, а діти – насамперед.

SMM-стратегія

У проєкті «Липки» основне, що потрібно було зробити – це виділитися серед конкурентів і заслужити довіру аудиторії. Специфікою цієї сфери є невеликий відсоток людей, які можуть собі дозволити послуги ЖК. Тому була поставлена мета – вийти в ТОП у своєму сегменті та отримати нових клієнтів. Просування припускало вливання великих інвестицій, що пов’язано з високими ризиками. Тому ми розпочали з того, що транслювали цінності компанії, інформували аудиторію про послуги та опрацьовували біль клієнта. Для успішної побудови образу бренду потрібно було виділити його TOV і слова, що часто використовуються, а також розробити рубрики контенту.

SMM

– Створення візуалу та наповнення сторінок;
– Розділення контенту на 8 рубрик. Це допомогло нам розвантажити обліковий запис і спростити пошук потрібної інформації для аудиторії;
– Основним вектором у роботі було обрано прозорість. За допомогою контенту ми повністю ознайомили клієнта з кожним кроком, який на нього чекає після початку співпраці;
– Ми стали показувати клієнтам відгуки та фотографії людей, які живуть у ЖК, що викликало ще більшу довіру;
– Щомісяця ми надавали клієнту повну аналітику щодо контенту та таргету.

Ділимося досвідом

Результати:
За час співпраці продано 80% приміщень комплексу, збільшено кількість підписників на 249% без застосування механік залучення.

	
Increasing the number of views and sales of apartments in the “Lypki” residential complex

A new, modern and thought-out quarter, located on 6 hectares of an elite area. A clean ecological place. A place where is convenient to live and relax.

Segment: Middle

Project goals
Development of brand digital-strategy;
Content creation;
Setting up targeted advertising;
Increasing the audience involvement; 
Organization of photo and video shoots;
Clients search from Ukraine and Europe.

Project difficulties
High competitiveness on the market in the same price segment

What was done?

 “Lypki” is on one step ahead of trends. New, modern and thought-out quartal. A place where is convenient to live and relax. There is a park with lightning for whose who likes late night safe walks. There are also a lot of parking lots, security and video surveillance, because safety is above everything! Cars are safe and children are in the first place. 

SMM strategy

In the "Lypki" project, the main thing that needed to be done was to stand out among competitors and earn the trust of the audience. The specificity of this area is a small percentage of people who can afford housing services. Therefore, the goal was set - to become the TOP in its segment and get new customers. The promotion involved the infusion of large investments, which is associated with high risks. That's why we started by broadcasting the company's values, informing the audience about the services and working out the client's pain. To successfully build a brand image, it was necessary to highlight its TOV and frequently used words, as well as develop content rubrics.

SMM 

– Creation of visuals and content of pages;
– Dividing the content into 8 sections. This helped us to de-clutter the account and make it easier for the audience to find the information they need;
– Transparency was chosen as the main vector in the work. With the help of content, we fully familiarized the client with every step that awaits him after the start of cooperation;
– We began to show customers reviews and photos of people who live in the residential complex, which caused even greater trust;
– Every month we provided the client with full analytics on content and targeting.

Sharing the experience

Results:
During the cooperation, 80% of the premises of the complex were sold, the number of subscribers increased by 249% without the use of engagement mechanisms.

	Апелюємо до ностальгійних почуттів аудиторії, яка провзаємодіяла з брендом у дитинстві та забула про нього.

Виробництво та дизайн меблів

Сегмент: Middle

Цілі проєкту
Створення digital-стратегії для бренду;
Організація фото- та відеозйомок;
Прогрів аудиторії;
Підвищення лояльності аудиторії;
Збільшення рівня залученості аудиторії.

Складність проєкту
Висока конкурентність на ринку

Що було зроблено?

«ДубКо» – це, мабуть, найбільший та найстаріший виробник меблів і постачальник матеріалів в Івано-Франківську для тих, хто пов’язав своє життя зі столярним ремеслом.

Почалася наша історія із запиту на SMM та глибокої недовіри власників до реклами як ефективного інструменту. Мінімальний бюджет, амбітний KPI в умовах розпалу жорстких карантинних обмежень. Це був сильний виклик, і ми його прийняли.

SMM-стратегія

Фокус лише на Instagram, а Facebook став платформою, де дублювалися повідомлення. Ми знайшли трьох добровольців – представників аудиторії, які поділилися з нами своїм Customer Experience про «ДубКо». Мабуть, це був великий успіх – зловити інсайт на основі трьох інтерв’ю. Виявилося, що заїхати до «ДубКо» по матеріали для меблів – це добра сімейна традиція. Представник вікової групи 24-35 року заявив, що відвідував «ДубКо» у дитинстві разом із батьком і не раз бував тут. Звідси ситуація споживання – завітати до «ДубКо», коли хочеш змайструвати меблі самостійно або разом зі своїм сином. Бюджету на перевірку гіпотези не виділялося, тому перевірили її шляхом опитування працівників відділу продажу, які працювали 10 років для підприємства. На основі цього створили позиціонування: у «ДубКо» завжди є все (в наявності) для виробництва меблів.

Виробництво контенту

«Весь контент має будуватися навколо ролика», – сказав наш контент-менеджер, і нам виділили лише 15% від запланованого бюджету на продакшн. Думаєте, ми на цьому зупинилися? Зовсім ні, ідея була готова, і нею горіла вся команда проєкту. Нам вдалося зібрати знімальну групу та знайти моделей, які погодилися попрацювати над відео та фотозйомкою фактично за перспективу співпраці в майбутньому. Весь постпродакшн взяв на себе наш дизайнер Юрій Андрійчук. Це була авантюра, але на виході ми отримали соковиті шоти від Володимира Мельничука та відеоряд від оператора-аматора. Народився простий ролик, який транслював меседж «все для виробництва меблів» та апелював до взаємин батька з сином. Без спецефектів, без кіношної картинки на виході ми отримали історію, яка виконала своє завдання. Ролик не став вірусним, але ми отримали 53 заявки за весь період РК із середнім чеком 623$.

Соціальні мережі – ідеальне місце для реалізації столярних виробів, навіть якщо бюджети невеликі. Під час пандемії представники ніші, швидше за все, скоротили свої рекламні бюджети, завдяки цьому нам вдалося фактично «купити» інтернет. Феномен цього проекту полягає в тому, що, незважаючи на зупинку реклами та відсутність нових публікацій, проєкт продовжив отримувати нові заявки, підписників та лайки.

SMM

– Створення контенту та візуалу на сторінці;
– Знайомство аудиторії з українським виробником меблів;
– Показуємо, як відбувається створення меблів;
– Ділимося лайфхаками щодо створення дизайну;
– Сповіщаємо аудиторію щодо проведення заходів в офлайн-магазині.

Ділимося досвідом

Результати:
Отримали 53 замовлення із середнім чеком 623$;
Перевиконано KPI за всіма параметрами: ER, ERR, підписки, заявки;
2 РК без А/В-тестування показали позитивний результат;
Окупність маркетингових інвестицій на рівні 374,4%;
Акаунт не перестає дивувати. Продовжується зростання заявок та підписок з 25 березня 2021 року, але при цьому на сторінці жодних активностей немає.


	Appealing to the nostalgic feelings of the audience that interacted with the brand in childhood and forgot about it.

Production and design of furniture

Segment: Middle

Project goals
Creating a brand digital strategy;
Organization of photo and video shoots;
Warming up the audience;
Increasing audience loyalty;
Increasing the level of audience engagement.

Project difficulties
High competitiveness on the market

What was done?

"DubKo" is probably the largest and oldest furniture manufacturer and supplier of materials in Ivano-Frankivsk for those who have connected their lives with carpentry.

Our story began with a request for SMM and the owners' deep distrust of advertising as an effective tool. Minimum budget, ambitious KPI in the midst of strict quarantine restrictions. It was a strong challenge and we accepted it.

SMM strategy

The focus is only on Instagram, and Facebook has become a platform where messages were duplicated. We found three volunteers - representatives of the audience, who shared with us their Customer Experience about “DubKo”. It must have been a great success to catch an insight based on three interviews. It turned out that visiting “DubKo” for furniture materials is a good family tradition. A representative of the 24-35 age group stated that he visited “DubKo” as a child with his father and had been here more than once. Hence the consumption situation - visit “DubKo” when you want to make furniture yourself or together with your son. There was no budget allocated to test the hypothesis, so it was tested by interviewing employees of the sales department who had worked for the company for 10 years. Based on this, positioning was created: “DubKo” always has everything (in stock) for furniture production.

Content production

“All content should be built around the video,” said our content manager, and we were only allocated 15% of the planned budget for production. Do you think we stopped there? Not at all, the idea was ready, and the entire project team was burning with it. We managed to assemble a film crew and find models who agreed to work on the video and photo shoot, in fact, for the prospect of future cooperation. Our designer Yuriy Andriychuk took over the entire post-production process. It was an adventure, but at the end we got juicy shots from Volodymyr Melnychuk and a video series from an amateur cameraman. A simple video was born that broadcast the message "everything for furniture production" and appealed to the father-son relationship. Without special effects, without a cinematic picture at the exit, we got a story that fulfilled its task. The video didn't go viral, but we received 53 applications over the entire AC period with an average check of $623.

Social media is an ideal place to sell woodworking products, even if the budgets are small. During the pandemic, the representatives of the niche most likely reduced their advertising budgets, thanks to which we were able to actually "buy" the Internet. The phenomenon of this project is that, despite the suspension of advertising and the lack of new publications, the project continued to receive new applications, subscribers and likes.

SMM

– Creation of content and visuals on the page;
– Acquaintance of the audience with the Ukrainian furniture manufacturer;
– We show how furniture is created;
– We share life hacks for creating a design;
– We inform the audience about events in the offline store. 

Sharing the experience

Results:
Received 53 orders with an average check of $623;
Exceeded KPI in all parameters: ER, ERR, subscriptions, applications;
2 ACs without A/B testing showed a positive result;
Return on marketing investments at the level of 374.4%;
The account never stop amazing. Applications and subscriptions continue to grow since March 25, 2021, but there is no activity on the page.



	Знаходимо партнерів з усього світу для NovoAbrasive

Український виробник абразивних матеріалів

Сегмент: Mass-market


Цілі проєкту
Створення digital-стратегії для бренду (стратегія просування, контенту, таргета);
Створення спільноти навколо бренду та взаємодія з ним;
Організація фото- та відеозйомок;
Транслювання пріоритетів бренду за допомогою контенту;
Пошук міжнародних B2B-клієнтів та партнерів.

Складність проєкту
Специфічна ніша з великою кількістю технічної інформації;
Прискіплива аудиторія, яка не соромиться у виразах.

Що було зроблено?

«Безпека понад усе», – ось так коротко та ємно звучить головний меседж від компанії NovoAbrasive. Робота з абразивними кругами передбачає ризик, який можна мінімізувати завдяки дотриманню норм техніки безпеки. Досить часто цими нормами нехтують, і це призводить до неприємних (якщо не трагічних) наслідків.

І ось таку «небезпечну роботу» ми вибрали як головного ворога бренду. Боротьба з цим ворогом велася як за допомогою текстів, так і завдяки створенню достатньо зухвалих фотографій для привернення уваги аудиторії до проблеми.

SMM

За час співпраці з компанією NovoAbrasive ми провели 7 фото- та відеозйомок, кожна з яких ставала своєрідним випробуванням. Окрім дотримання умов створення якісного матеріалу, необхідно було стежити за дотриманням стандартів техніки безпеки: обов’язкове носіння засобів індивідуального захисту, вибір правильного кута під час різу або шліфування, правильна техніка різання і так далі.

Дотримання норм техніки безпеки на зйомках було важливим з трьох причин:

1) Всі учасники знімальної групи повинні залишитися цілими та неушкодженими;
2) Як ми можемо розповідати про безпеку, якщо самі нею нехтуємо;
3) Аудиторія NovoAbrasive дуже ретельно стежить за кожним новим постом.

Крім донесення головного послання, сторінки в соц. мережах використовувалися як канали зв’язку, за допомогою яких ми розповідали важливу інформацію про компанію: новинки в асортименті, акції в точках оптового та роздрібного продажу, участь компанії в міжнародних виставках.

Також соціальні мережі використовувалися як канали комунікації з вітчизняними та закордонними партнерами. За час співпраці було опрацьовано понад 100 звернень через Direct та Messenger.

Ділимося досвідом

Результати:
Збільшення кількості аудиторії у 2021 в Instagram на 11% (без підключення механізмів залучення) та на 44% у Facebook;
Отримання 270 заявок на співпрацю у сегменті B2B з України, країн Європи, Азії, Північної Америки та Африки. Середня вартість ліда – 5,49 £.

	Finding partners from all over the world for NovoAbrasive

Ukrainian producer of abrasive materials

Segment: Mass-market


Project goals
Creating a brand digital strategy (promotion, content and target strategy);
Creating a community around the brand and interacting with it;
Organization of photo and video shoots;
Broadcasting brand priorities using content;
Search for international B2B clients and partners.

Project difficulties 
A specific niche with a lot of technical information;
A fastidious audience that is not shy in its expressions.

What was done? 

"Safety above everything" is the main message of the “NovoAbrasive” company. Working with abrasive wheels involves a risk that can be minimized by following safety regulations. Quite often, these norms are neglected, and this leads to unpleasant (if not tragic) consequences.

And so we chose such "dangerous work" as the main enemy of the brand. The fight against this enemy was carried out both with the help of texts and through the creation of sufficiently daring photographs to draw the attention of the audience to the problem.

SMM

During the cooperation with the “NovoAbrasive” company, we conducted 7 photo and video shoots, each of which became somea kind of a test. In addition to meeting the conditions for the creation of high-quality material, it was necessary to monitor compliance with safety standards: mandatory wearing of personal protective equipment, choosing the right angle when cutting or grinding, correct cutting technique, and so on.

Adherence to safety standards during filming was important for three reasons:

1) All crew members must remain whole and unharmed;
2) How can we talk about safety if we neglect it ourselves;
3) The “NovoAbrasive” audience monitor every new post very carefully.

In addition to delivering the main message, social media pages were used as communication channels through which we shared important information about the company: new items in the assortment, promotions at wholesale and retail sales points, the company's participation in international exhibitions.

Also, social networks were used as channels of communication with domestic and foreign partners. During the cooperation, more than 100 applications were processed through Direct and Messenger.

Sharing the experience

Results:
Increase in the number of audiences in 2021 on Instagram by 11% (without connecting engagement mechanisms) and by 44% on Facebook;
Receiving 270 applications for cooperation in the B2B segment from Ukraine, European countries, Asia, North America and Africa. The average cost of a lead is £5.49. 


	Даємо роботу сотням людей разом із RBK Work

Агентство з працевлаштування у Польщі з безкоштовними вакансіями

Сегмент: Mass-market

Цілі проєкту
Створення digital-стратегії для бренду (стратегія просування, контенту, таргету);
Робота з існуючою спільнотою навколо агенції;
Пошук потенційних клієнтів як із України, так і з Польщі;
Створення іміджу відповідальної перед своїми клієнтами агенції, що завжди прозоро веде свою діяльність;
Інформування підписників про новини, які можуть стосуватися їхнього життя та добробуту в Польщі.

Складність проєкту
Робота з недовірою до агенцій із працевлаштування через негативний досвід у минулому

Що було зроблено?

Як казав китайський філософ Конфуцій: «Як можна мати справу з людиною, якій не можна довіряти? Якщо у візку немає осі, як можна в ньому їздити?». Цей вислів чудово ілюструє те, над чим варто провести роботу в сегменті послуг – над довірою.

Майже кожен з нас чув, як «кум/брат/сват поїхав на роботу до Польщі, де його обдурили та ___________» (вписати необхідне). Отже, звідси ми й отримуємо недовіру до агенцій із працевлаштування.

Для успішної побудови образу бренду необхідно виділити його TOV, слова, що часто використовуються, стоп-слова, загальний лексикон. Але часто забувають згадати про такого собі «ворога» – це те, з чим цей бренд бореться. У нашому випадку, ми оголосили війну агенціям-аферистам і вибрали недовіру як основний бар’єр, який ми повинні закрити.

Наш клієнт — агенція RBK Work, яку було створено саме з такою місією, адже співзасновники підприємства раніше самі працювали в агенціях із працевлаштування та бачили, наскільки жахливим може бути підхід до власних клієнтів.

SMM

Основним вектором у роботі було обрано прозорість. За допомогою контенту ми повністю провели потенційного клієнта по кожному кроку, який чекає на нього після звернення до нас. І справді, кількість звернень «просто запитати» у діректі та месенджері впала практично до 0, а на специфічні питання відповідають рекрутери вже у форматі особистої бесіди з людиною.

Більшість вакансій розміщено з Гданська, тому ми наголосили у контент-стратегії на це місто: від історії до розваг. Через кілька місяців ми почали розповідати і про інші міста Польщі.

Також ми почали освітлювати важливі новини (намагаючись відсікати політику) та давати передплатникам користь у вигляді інформації, яка може покращити їхнє життя або зробити його хоча б трохи легшим.

Як зазначив сам клієнт, відмінною рисою нашої агенції є своєчасне надання аналітики з таргетованої реклами та щомісячної аналітики щодо результататів співпраці.

Ділимося досвідом

Результати:
Збільшення кількості підписників на 25% у Facebook та на 20% в Instagram (без підключення механізмів залучення).
З початку співпраці отримано 919 лідів з України та Польщі за середньою ціною $2,1.

	Giving work to hundreds of people together with RBK Work

Employment agency in Poland with free vacancies

Segment: Mass-market

Project goals
Creating a brand digital strategy (promotion, content, target strategy);
Working with the existing community around the agency;
Search for potential clients from both Ukraine and Poland;
Creating the image of an agency responsible to its clients, which always conducts its activities transparently;
Informing subscribers about news that may affect their life and well-being in Poland.

Project difficulties
Working with a distrust of employment agencies due to past negative experiences

What was done? 

As the Chinese philosopher Confucius said: “How can you deal with a person who cannot be trusted? If the cart does not have an axle, how can you drive in it?". This saying perfectly illustrates what should be worked on in the service segment - trust.

Almost all of us have heard how "best man/brother/co-father-in-law went to work in Poland, where he was outwitted and ___________" (fill in what necessary). So, this is where we get our mistrust of employment agencies.

To successfully build a brand image, it is necessary to highlight its TOV, frequently used words, stop words, general lexicon. But they often forget to mention such so-called  "enemy" - this is what this brand is fighting against. In our case, we have declared war on scam agencies and have chosen mistrust as the main barrier we must overcome.

Our client is the RBK Work agency, which was created with just such a mission, because the co-founders of the company previously worked in employment agencies themselves and saw how terrible the approach to their own clients can be.

SMM

Transparency was chosen as the main vector in the work. With the help of content, we fully guided the potential client through every step that awaits him after contacting us. And indeed, the number of "just ask" requests in direct and messenger dropped almost to 0, and recruiters answer specific questions already in the format of a personal conversation with a person. 

Most of the vacancies are posted from Gdańsk, so we emphasized this city in our content strategy: from history to entertainment. A few months later, we started talking about other cities in Poland. 

We've also started highlighting important news (trying to cut out the politics) and giving subscribers a benefit in the form of information that can improve their lives or make it at least a little bit easier.

As the client himself noted, a distinctive feature of our agency is the timely provision of analytics on targeted advertising and monthly analytics on the results of cooperation.

Sharing the experience

Results:
Increase the number of followers by 25% on Facebook and by 20% on Instagram (without connecting engagement mechanisms).
Since the beginning of cooperation, 919 leads have been received from Ukraine and Poland at an average price of $2.1.

	Комуніціюємо соціальний проект, який виріс у бренд, і ставимо національний рекорд

Перший та єдиний в Україні інтерактивний парк-музей

Сегмент: Middle

Цілі проєкту
Створення комунікаційної стратегії бренду;
Запуск РК у соціальних медіа;
Реалізація стратегії та маркетинговий супровід;
Медійна підтримка подій;
Розробка бренд-персонажу;
Створення сайту.

Складність проєкту
Сезонність проєкту;
Продукт на етапі MVP;
Кінцевий користувач бачить Парк історії Землі як локацію, куди можна заїхати дорогою на популярний курорт;
Хаотичність маркетингових активностей;
Локація;
Парк історії Землі має різноманітну інфраструктуру, але вона не структурована (біля скульптур доісторичних тварин можна було побачити атракціони та каруселі).

Що було зроблено?

Парк історії Землі – це унікальне місце, розташоване поблизу Богородчан. І коли ми говоримо «унікальне», то маємо на увазі не лише локацію, де можна познайомитися з нашою планетою з часів кайнозою до технологій майбутнього. Головна особливість парку – це його потужна команда, що палає своєю справою. Тому тут цікаво не лише дітям, але й їхнім батькам. А коли є потужний продукт, навіть якщо він на етапі MVP, нам залишається тільки правильно його прокомунікувати.

Спочатку стратегія
Парк історії Землі працював уже 4 місяці, тому було зібрано досить велику базу аудиторії. Нам залишалося структурувати її, сегментувати та провести фокус-групи серед представників кожного сегменту. На виході отримали порцію інсайтів, критики та похвальних відгуків. Це допомогло сформувати гіпотези та перевірити їх на опитуваннях.

Аналіз конкурентів, ринку, продукту, формування TOV, бренд-платформи та інших атрибутів для побудови бренду – і на виході отримуємо головний меседж: «Мандруй до пригод». Чому так? Тому що парк – це не місце нудних екскурсій та гідів, які йдуть стандартним маршрутом з точки А до точки Б. Насамперед, це авторські квести, які занурюють відвідувача з головою у дивовижні моменти історії та майбутнього нашого будинку – Землі. Родзинкою є гіди – українські версії всесвітньо відомих шукачів пригод, які потрапили у реальний світ із голлівудських стрічок. У період ковіду та постковіду українці засумували за враженнями у реальному світі. А вражень хочуть не тільки діти, адже це проста істина: дорослі теж діти, просто великі. Головне та єдине правило парку каже, що тут не можна сумувати. Відвідувачі сумлінно його дотримуються, і це підтверджено більш ніж 1000 відгуками. Що буде на виході? Побачимо вже цього року.

Веб-сайт – місце, де можна побачити, вивчити та зробити перший крок на шляху до вражень, не виходячи з дому. Проста структура та зручна навігація, зрозуміла для дітей, батьків і навіть бабусь із дідусями. Кожен бажаючий може доторкнутися до історії та майбутнього.

Як ми побули HR

Запустили РК «потрібні люди», зібрали сотню анкет і знайшли тих, хто став основним локомотивом, який робить Парк історії Землі тим місцем, куди по-справжньому хочеться повернутися.

Символ бренду

Знайомтесь з Ніко – українським Індіана Джонс, який вміє перетворити звичайнісінький день на захоплюючу подію. Особливість цього персонажа в тому, що він справжній. Ми лише створили його віртуальну версію. Тепер улюбленого героя всіх відвідувачів парку можна зустріти, просто гортаючи стрічку соціальних мереж.


А ще ми стали частиною рекорду України
Наш таргетолог Іван Остап’як почав працювати з брендом ще з моменту його створення. За цей час встиг запустити понад 10 РК. І ми не можемо не похвалити його за те, що РК «Рекорди парку Землі» вп’ятеро перевиконала поставлений KPI. Так, 9 січня, на землі Underhill одночасно виконали коляду «Нова радість» понад 5000 людей та поставили національний рекорд.

Місце ідей, творчості, української автентичної культури. Місце сили

Саме таким наразі бачать Парк історії Землі наші люди. Насамкінець хочемо додати, що земля Underhill спочатку мала бути просто соціальним проєктом, де люди могли побачити скульптури доісторичних тварин у виконанні відомих художників – братів Пилипонюків. Але сталося так, що парк виріс у щось більше. Він є прикладом того, що бізнес може бути не лише інструментом для генерації капіталу, а й нести у собі соціальні складові.

Сьогодні Парк історії Землі став платформою, яка дозволяє молодим талановитим людям показати себе. Художникам – провести майстер-клас, співакам – організувати свій перший концерт, дітям – викликати бажання до пізнання світу та науки, дорослим – пробудити в собі ту саму дитячу допитливість, дітям без сімей – відчути підтримку та турботу за допомогою благодійного проєкту «Твори добро», де кожен бажаючий може стати справжнім бро для дітей, які цього потребують. Ці ініціативи активно розвивають головні інвестори проєкту – Тарас та Петро Белзи.

На завершення нашого лонгріду можемо сказати, що у світі існує дуже мало брендів, які мають важливе значення для суспільного життя. Але коли такі трапляються, ми впевнені, що лояльність до них зростатиме у геометричній прогресії.

– Створили комунікаційну стратегію;
– Розробили позиціонування;
– Запустили понад 10 РК у соц. мережах;
– Створили бренд-персонажа Ніко;
– Розробили сайт;
– Продовжуємо співпрацю.

Ділимося досвідом

Результати:
Понад 1,2 млн осіб – сумарне охоплення РК;
20 737 відвідувачів у несезонний час;
Поставили рекорд України.


	Сommunicate a social project that has grown into a brand and set a national record

The first and only interactive museum park in Ukraine

Segment: Middle

Project goals
Creating a brand communication strategy;
Launch of AC in social medias;
Strategy implementation and marketing support;
Media support for events;
Development of a brand character;
Site creation.

Project difficulties
Seasonality of the project;
The product is at the MVP stage;
The end user sees the Earth History Park as a location where you can drive on your way to a popular resort;
Chaotic marketing activities;
Location;
The Earth History Park has a variety of infrastructure, but it is not structured (attractions and maru-goes-rounds could be seen near the sculptures of prehistoric animals).

What was done?

The Earth History Park is a unique place located near Bohorodchan. And when we say "unique", we mean not only a location where you can get to know our planet from the Cenozoic era to the technologic future. The main feature of the park is its powerful team, which is passionate about its work. Therefore, it is interesting not only for children, but also for their parents. And when there is a powerful product, even if it is at the MVP stage, all we have to do is communicate it correctly.

First the strategy
The Earth History Park has been operating for 4 months, so a fairly large audience base has been gathered. It remained for us to structure it, segment it and conduct focus groups among representatives of each segment. At the exit, we received a portion of insights, criticism and praise. This helped to form hypotheses and test them in surveys.

Analysis of competitors, market, product, formation of TOV, brand platform and other attributes for building a brand - and at the exit we get the main message: "Travel to adventure". Why so? Because the park is not a place of boring excursions and guides who follow a standard way from point A to point B. First of all, these are customized quests that immerse the visitor headlong into the amazing moments of the history and future of our home - the Earth. The highlight is the guides - Ukrainian versions of world-famous adventurers who got into the real world from Hollywood films. In the period of covid and post-covid, Ukrainians missed adventures in the real world. And it's not only children who want impressions, because it's a simple truth: adults are also children, just big. The main and only rule of the park says that you cannot get bored here. Visitors faithfully follow it, and this is confirmed by more than 1000 reviews. What will be the output? We'll see this year.

The website is a place where you can see, learn and take the first step towards the experience without leaving your home. Simple structure and easy navigation, understandable for children, parents and even grandparents. Anyone can touch history and the future.

How do we create the HR

We launched the AC "searching people", collected a hundred CVs and found those who became the main engine that makes the Earth History Park a place where you really want to return to.

Brand symbol

Meet Niko - the Ukrainian Indiana Jones, who knows how to turn an ordinary day into an exciting event. The peculiarity of this character is that it is real. We only created a virtual version of it. Now the favorite hero of park visitors can be met by simply scrolling through the page in social media.

And we also became a part of the Ukrainian record
Our target expert Ivan Ostapyak started working with the brand from the moment of its creation. During this time, he managed to launch more than 10 ACs. And we can't help but praise him for the fact that the AC "Records of the Earth Park" exceeded the set KPI five times. So, on January 9, more than 5,000 people simultaneously performed the carol "New Joy" on the land of Underhill and set a national record.

A place of ideas, creativity, authentic Ukrainian culture. A place of strength

This is how our people currently see the Earth History Park. Finally, we would like to add that the land of Underhill was originally supposed to be just a social project, where people could see sculptures of prehistoric animals performed by famous artists - the Pylyponyuk brothers. But it happened that the park grew into something bigger. It is an example of the fact that business can be not only a tool for capital generation, but also carry social components.

Today, the Earth History Park has become a platform that allows young talented people to show themselves. For artists - to hold a master class, for singers - to organize their first concert, for children - to arouse the desire to learn about the world and science, for adults - to awaken the same childlike curiosity in themselves, for children without families - to feel support and care with the help of the charity project "Create Good", where everyone can become a real bro for children who need it. These initiatives are being actively developed by the project's main investors – Taras and Petro Belzy.

At the end of our longread, we can say that there are very few brands in the world that are important for social life. But when such things happen, we are sure that loyalty to them will grow exponentially.

– Created a communication strategy;
– Developed positioning;
– Launched more than 10 ACs in social media;
– Created a brand-character Niko; 
– Developed the site;
– We continue the cooperation.  

Sharing the experience

Results:
More than 1.2 million people - the total coverage of the Advertising Campaigns;
20,737 visitors in the off-season;
They set a Ukrainian record.


	Життя гідне урочистостей – Vita Sicut Ars

Allure Luxury Group – консорціум з багаторічним досвідом діяльності, створений для об'єднання ексклюзивних італійських маестро та елітних міжнародних рітейлерів, щоб уявити всьому світові справжню італійську розкіш.

Сегмент: Premium


Цілі проєкту
Створення digital-стратегії для бренду (стратегія просування, контент, таргет);
Організація фото- та відеозйомок;
Транслювання консорціуму найкращих італійських виробників.

Складність проєкту
Особливість іноземної аудиторії;
Дуже висока вартість досліджень аудиторії у преміум-категорії;
Невелика кількість матеріалів для контенту;
Великий асортимент послуг та товарів у різних категоріях.


Що було зроблено?

Allure Luxury Group – це компанія, яка взяла на себе місію з прославлення краси Made in Italy у 2010 році. Почали з селекції та міжнародного просування цінних витворів та дизайнерських меблів: від розкішних меблів з класичними лініями до сучасних предметів інтер’єру з простими лініями, мінімальними, але елегантними та емоційними, а також розкішних кухонь, вишуканих столів та стільців, предметів освітлення.

SMM-стратегія

В проєкті Allure Luxury Group ми транслювали контент одразу на 6 соц. мереж: Instagram, Facebook, Linkedin, Twitter, Pinterest та YouTube. Це потрібно було для того, щоб охопити якнайбільше людей, більше країн та регіонів, а також виробити надивленість серед аудиторії. Специфікою цієї сфери є невеликий відсоток аудиторії, яка може дозволити собі послуги преміум-сегменту. Також компанія має великий асортимент послуг і товарів у різних категоріях, що призводить до високого рівня конкуренції як на українському ринку, так і на іноземному. Компанія працювала не тільки в digital, а й offline – це виставкові зали, салони та шоу-руми.

Просування припускало вливання великих інвестицій, пов’язаних із високими ризиками. Тому було ухвалено рішення використати тактику малих кроків. Allure Luxury Group представляє виняткові твори Made in Italy, які є інтерпретацією стилю життя їх власника. Allure означає захоплювати, спокушати, полонити. Саме це стало кредо нашої команди: захоплювати почуття шедеврами, створеними найкращими Маестро Італії.

SMM
– Створення візуалу та наповнення сторінок, за час співпраці було створено 10 контент-планів;

– Знайомство аудиторії з італійською розкішшю та стилем, транслюючи це через Instagram stories та за допомогою відео репортажів у YouTube;

– Використання рубрик, щоб показати всі ніші, з якими працює компанія. Використовували 9 основних тем: Art consulting, Luxury furniture, Fine properties, High jewelry, Beauty & wellness, Fashion, Gourmet, Iconic travels, Yachts. Так як у кожній з них є підрубрика, це дозволило нам розвантажити сторінки та сконцентрувати увагу аудиторії на важливій інформації;

– Про компанію Allure Luxury Group часто писали у Європейських журналах, і ми транслювали це для аудиторії. Для цього використовували Instagram та Facebook сторінки, де писали статті про співпрацю Allure разом із відомими дизайнерами та архітекторами;

– Оповіщення аудиторії про проведення івентів та виставок, анонс презентацій, що проходили офлайн у містах України та Європи. Доносили цю інформацію через Instagram пости, stories, Facebook та Linkedin.


Ділимося досвідом

Результати:
Було створено та протестовано понад 10 аудиторій, спираючись на портрети клієнтів та ЦА.
За весь час роботи рекламної кампанії отримали 193 заявки на сайті від зацікавлених у співпраці. Ціна за лід, в середньому, склала $119,36.

	Life is worth сelebration - Vita Sicut Ars

Allure Luxury Group is a consortium with many years of experience, created to unite exclusive Italian maestros and elite international retailers in order to present real Italian luxury to the whole world.

Segment: Premium


Project goals
Creating a brand digital strategy (promotion strategy, content, target);
Organization of photo and video shoots;
Broadcasting the best Italian producers of the consortium.

Project difficulties
The peculiarity of the foreign audience;
Very high cost of audience research in the premium category;
A small number of materials for content;
A large assortment of services and goods in various categories.

What was done?

Allure Luxury Group is a company that took on the mission of celebrating the beauty of Made in Italy in 2010. We started with the selection and international promotion of valuable works and designer furniture: from luxury furniture with classic lines to modern interior items with simple lines, minimal but elegant and emotional, as well as luxury kitchens, exquisite tables and chairs, lighting items.

SMM strategy

In the Allure Luxury Group project, we broadcast content immediately on 6 social media: Instagram, Facebook, Linkedin, Twitter, Pinterest and YouTube. This was necessary in order to reach as many people as possible, more countries and regions, as well as to build a rapport among the audience. The specificity of this area is a small percentage of the audience that can afford premium segment services. Also, the company has a large assortment of services and goods in various categories, which leads to a high level of competitiveness both on the Ukrainian and foreign markets. The company worked not only digitally, but also offline - these are exhibition halls, salons and showrooms.

Promotion involved the infusion of large investments associated with high risks. Therefore, it was decided to use the tactics of small steps. Allure Luxury Group presents exceptional Made in Italy pieces that are an interpretation of the lifestyle of their owner. “Allure” means to capture, tempt, captivate. This has become the credo of our team: to captivate the senses with masterpieces created by the best Maestros of Italy.

SMM
– Creation of visuals and content of pages, 10 content plans were created during cooperation;

– Acquaintance of the audience with Italian luxury and style, broadcasting it through Instagram stories and with the help of video reports on YouTube;

– Using rubrics to show all the niches the company works with. 9 main topics were used: Art consulting, Luxury furniture, Fine properties, High jewelry, Beauty & wellness, Fashion, Gourmet, Iconic travels, Yachts. Since each of them has a subheading, this allowed us to unburden the pages and focus the attention of the audience on important information;

– The company Allure Luxury Group was often written about in European magazines, and we broadcast it to the audience. For this, Instagram and Facebook pages were used, where articles were written about Allure's collaboration with famous designers and architects;
 
- Notifying the audience about events and exhibitions, announcing presentations held offline in cities of Ukraine and Europe. This information was conveyed through Instagram posts, stories, Facebook and Linkedin.

Sharing the experience 

Results:
More than 10 audiences were created and tested based on customer portraits and TA.
During the entire time of the advertising campaign, we received 193 applications on the website from those interested in cooperation. The price for lead, on average, was $119.36. 


	Забезпечуємо українців електроінструментами та садовою технікою

Магазин якісного електроінструменту та садової техніки

Сегмент: Mass-market, middle-priced, premium

Цілі проєкту
Створення digital-стратегії для бренду (стратегія просування, контенту, таргету);
Організація фото- та відеозйомки;
Підвищення залучення аудиторії;
Обробка лідів у дірект/месенджер;
Налаштування та аналітика таргетованої реклами.

Складність проєкту
Висока конкуренція у ніші;
Широкий асортимент товарів у різних категоріях;
Багато технічної інформації про товари.

Що було зроблено?

Поява електроінструментів на ринку, безумовно, покращила наше життя. А якісний електроінструмент покращує її якісно краще! Це довге, на перший погляд, кредо чудово відображає вайб, що походить від магазину «Інструмент-центр». Команда взяла собі за правило працювати тільки з виробниками зі світовим ім’ям: Makita, DeWalt, Bosch, Husqvarna, Oleo-Mac, Stihl та багатьма іншими. Вирішальним фактором є надання гарантії цими виробниками на їхню продукцію. Адже якісний інструмент коштує дорого, але частина цієї вартості становить впевненість у тому, що вас вислухають та допоможуть, якщо щось піде не так. Ось цей дух підтримки ми намагалися передавати в кожній публікації.

SMM
Практично для кожного товару магазину «Інструмент-центр» ми створювали банери, які привертали увагу користувачів своїм дизайном. Нічого дивовижного або надунікального, просто добре поєднуються кольори та елементи сучасного рекламного дизайну.

У текстах ми намагалися зробити акцент не лише на технічних характеристиках та особливостях товару, але також і на загальної користі від інструменту.

Для сторінок ми використовували адаптації банерів для стрічки з присутньою технічною інформацією, що лаконічно, а головне, натурально вписувалася в дизайн.

Також на ранніх етапах співпраці було проведено дві фото- та відеозйомки, результати яких ви можете спостерігати на сторінці. Складність проведення таких зйомок у тому, що необхідно здійснити ретельний підбір локацій, нерідко залучаючи особисті зв’язки. Погодьтеся, провести фотосесію на студії (яких безліч) куди легше, ніж знайти столярну майстерню, домовитися про зйомку, виставити світло, реквізит тощо.

Ділимося досвідом

Результати:
На момент припинення співпраці було зафіксовано зростання кількості підписників у середньому на 10% (без застосування механік залучення нової аудиторії).
За весь час співпраці було оформлено 27 покупок товарів через соцмережі середньою вартістю $45.5.
Така дорога вартість покупки обумовлена проблемами з боку Facebook: рекламні кабінети блокувалися без причини, але після подачі апеляцій блокування знімалися. Незважаючи на це, рекламні кампанії не мали змоги нормально оптимізуватися, що призвело до такої вартості покупки.

	Providing Ukrainians with power tools and garden equipment 

A store of high-quality power tools and garden equipment

Segment: Mass-market, middle-priced, premium

Project goals
Creation a brand digital strategy (promotion, content, target strategy);
Organization of photo and video shooting;
Increasing audience engagement;
Processing of leads in direct/messenger;
Settings and analytics of targeted advertising.

Project difficulties
High competitiveness in the niche;
A wide range of goods in different categories;
Lots of technical information about the products.

What was done?

The appearance of power tools on the market has certainly improved our lives. And a high-quality power tool improves it qualitatively better! This long, at first sight, credo perfectly reflects the vibe that comes from the “Tool Center” store. The team made it a rule to work only with manufacturers with a world name: Makita, DeWalt, Bosch, Husqvarna, Oleo-Mac, Stihl and many others. The decisive factor is the provision of a guarantee by these manufacturers for their products. After all, a quality tool is expensive, but part of that cost is the confidence that you will be listened to and helped if something goes wrong. This is the spirit of support we tried to convey in every publication.

SMM

For almost every product of the "Tool Center" store, we created banners that attracted the attention of users with their design. Nothing amazing or super unique, just a good combination of colors and elements of modern advertising design.

In the texts, we tried to emphasize not only the technical characteristics and features of the product, but also the general benefit of the tool.

For the pages, we used adaptations of banners for the feeds with the presented technical information, which was concise and, most importantly, naturally fit into the design.

Also, at the early stages of cooperation, two photo and video shoots were conducted, the results of which you can see on the page. The difficulty of conducting such filming is that it is necessary to carry out a careful selection of locations, often involving personal connections. You have to agree, it is much easier to conduct a photo shoot at a studio (of which there are many) than to find a carpentry workshop, arrange a shoot, set up lights, props, etc.

Sharing the experience

Results:
At the moment of termination of cooperation, an increase in the number of subscribers by an average of 10% was recorded (without applying the mechanics of attracting a new audience).
During the entire period of cooperation, 27 purchases of goods were made through social networks with an average value of $45.5.
Such an expensive purchase price is due to problems on the part of Facebook: advertising cabinets were blocked without reason, but after filing appeals, the blocks were removed. Despite this, the ad campaigns were not able to optimize properly, leading to this cost of purchase.

	Підвищуємо обсяг продажу великого інтернет-магазину побутової техніки

Магазин елітної побутової техніки

Сегмент: Premium


Цілі проєкту
Створення digital-стратегії для бренду (стратегія просування, контенту, таргету);
Розробка та здійснення візуальної концепції акаунта;
Обробка лідів у дірект/месенджер;
Налаштування та аналітика таргетованої реклами.

Складність проєкту
Висока конкуренція у ніші;
Присутність топ-гравців (Rozetka, Eldorado, Moyo).

Що було зроблено?
Зупиніться на секунду та уявіть собі життя, якби вся побутова техніка взяла та просто зникла. Ось це справді сюжет для фільму жахів! Незалежно від типу приладу, його виду, марки, вартості, вони мають одне призначення: зробити наше життя простішим і кращим. Якщо замислитися, то це свого роду інвестиція: ви вкладаєте кошти у покупку того чи іншого девайсу, а натомість отримуєте більше вільного часу, який можна витратити на сім’ю та близьких, навчання чи хобі.

Саме з такої точки зору ми розглядали побудову контент-стратегії для інтернет-магазину домашньої побутової техніки 590. Не просто перераховувати функції, які має той чи інший прилад, а наголосити на тому, що цей прилад нам дає — комфорт і вільний час.

SMM
Так як у цій ніші велика кількість конкурентів, нам треба відрізнятись. Змагатися у розмірі асортименту ми не зможемо, як і в ціновій політиці, проте зможемо виділитися яскравим та унікальним оформленням наших сторінок. В якості концепції візуалу ми вибрали так звану «нескінченну стрічку». Кожен новий контент-план ми готували з урахуванням візуального наповнення попереднього: кольори та патерни повинні гарно поєднуватись між собою, щоб перехід виглядав гармонійно.


Для збільшення кількості аудиторії були задіяні різні конкурсні механіки, такі як розіграші цінних призів серед підписників, а також участь в якості спонсора в інших активаціях. Але для підтримки залучення аудиторії цього недостатньо, для цього ми впровадили гейміфікацію в stories. Ігри на тапах (затримка екрану, перехід «назад-вперед», використання вбудованих віджетів у stories, час затримки користувача на певній історії) позитивно позначаються на активності аудиторії. Інсайт: не намагайтеся продавати в таких іграх, це негативно впливає на довіру аудиторії до вас.

Оскільки одним із основних завдань маркетингової стратегії була комунікація зі споживачами, ми використовували соціальні мережі як інформаційний канал, через який сповіщали наших підписників про майбутні знижки та акції.

Ділимося досвідом

Результати:
За допомогою використання механік залучення аудиторії створили велику базу підписників: 3900 осіб на Facebook та 17530 осіб в Instagram.
За весь час співпраці було продано 161 одиницю елітної побутової техніки через соціальні мережі за середньою ціною $18,5.


	Increasing the sales volume of a large online store of household appliances

Elite household appliances shop

Segment: Premium


Project goals
Creating a brand digital strategy (promotion, content, target strategy);
Development and implementation of the visual concept of the account;
Processing of leads in direct/messenger;
Settings and analytics of targeted advertising.

Project difficulties
High competitiveness in the niche;
Presence of top players (Rozetka, Eldorado, Moyo).

What was done?
Stop for a second and imagine life if all the household appliances just disappeared. This is truly a plot for a horror movie! Regardless of the type of device, its kind, brand, cost, they have one purpose: to make our life easier and better. If you think about it, this is a kind of investment: you invest in the purchase of this or that device, and in return you get more free time that you can spend on family and loved ones, studying or hobbies.

We considered the construction of a content strategy for the online store of household appliances “590” from this point of view. It is not just to list the functions that this or that device has, but to emphasize what this device gives us - comfort and free time.

SMM
Since there are many competitors in this niche, we need to differentiate ourselves. We will not be able to compete in the size of the assortment, as well as in the price policy, but we will be able to stand out with a bright and unique design of our pages. We chose the so-called "endless feed" as a visual concept. We prepared each new content plan taking into account the visual content of the previous one: colors and patterns should be well combined with each other so that the transition looks harmonious.


To increase the number of audiences, various competitive mechanics were used, such as giveaways of valuable prizes among subscribers, as well as participation as a sponsors in other activations. But this is not enough to support audience engagement, for this we implemented gamification in stories. Tap games (screen delay, back-and-forth switching, use of built-in widgets in stories, time the user spends on a certain story) have a positive effect on audience activity. Insight: Do not try to sell in such games, it negatively affects the audience's trust in you.

Since one of the main tasks of the marketing strategy was communication with consumers, we used social media as an information channel through which we notified our subscribers about upcoming discounts and promotions.

Sharing the experience

Results: 
With the help of audience engagement mechanics, we created a large base of followers: 3,900 people on Facebook and 17,530 people on Instagram.
During the entire period of cooperation, 161 units of luxury household appliances were sold through social networks at an average price of $18.5.

	Працюємо з офіційним представником бренду в Україні, який посідає 4 місце в економіці Монголії.

Єдиний офіційний представник бренду-виробника одягу із монгольського кашеміру в Україні. Шоурум у м. Києві; Середній чек на одну позицію: 500 доларів.

Сегмент: Premium

Цілі проєкту
Створення SMM-стратегії;
Комплексне просування у соціальних медіа;
Виробництво контенту;
Розробка веб-сайту (у роботі).

Складність проєкту
Особливість аудиторії - першу покупку здійснити офлайн;
Дуже довгий цикл угоди;
Дуже висока вартість досліджень аудиторії за преміум-категорією;
Наявність прямого конкурента, що реалізує аналогічний одяг з іншої країни, але націлює комунікацію на територію замовника;
Сайт погано оптимізований для покупок онлайн та SEO;
UI/UX дизайн не відповідає категорії товарів, розміщених на сайті;
Сезонність бізнесу.


Що було зроблено?

“Per aspera ad astra” – це висловлювання латинською мовою найкраще пояснює особливість просування бізнесу у категорії Premium на території України. Специфікою цієї сфери є невеликий відсоток тих, хто може дозволити собі зробити покупку такого одягу. Також існує високий рівень конкуренції, де доводиться боротися за покупця не лише у своїй категорії, але й з мастодонтами індустрії (luxury-брендами), а також відносно нова течія у світі fashion – new-luxury. Щоб вибороти покупця та змусити його довіряти бренду (для здійснення покупок онлайн), необхідний комплексний підхід не тільки до digital, а й до offline присутності компанії.

Просування передбачало вливання великих інвестицій, що пов’язані з високими ризиками. Тому було ухвалено рішення використати тактику малих кроків. Плюсом такого просування є відносно невеликі фінансові ризики, а мінусом – повільні темпи зростання. Тож що ми робили?

SMM
Контент-маркетинг. Якщо говорити про контент у категорії, то він насамперед працює на імідж, доносить цінності – відповідає за репутацію. Особливість контенту – дороге виробництво. Якщо ми продаємо Premium, ми маємо виглядати як Premium.

Окрема увага приділяється Instagram-stories бренду. Вони також мають виглядати дорого, тому було прийнято рішення робити акцент на якість, а не на кількість. Публікуємо 20-30 stories на місяць, які виробляються виключно у професійних програмах з пакету Adobe, жодних шаблонів, тільки робота hand-made. Виробництво однієї серії stories могло тривати до восьми годин. На даному етапі використовуємо лише три рубрики, де розповідаємо про бренд, демонструємо товар у контексті раціональних та емоційних переваг, прогріваємо аудиторію.

Спецпроєкти. Виробництво промо-роликів у цій ніші – це етап, який ми цілеспрямовано перенесли на той час, коли всі digital-процеси будуть налагоджені. Тому для підвищення впізнаваності та охоплення було прийнято рішення просувати бренд шляхом незвичайних рекламних активацій. Для цього використовуються колаборації з професійними стилістами та лідерами думок в індустрії.

Таргетована реклама

PPC

SEO

Email-маркетинг


Сайт
Покупка онлайн з повною передоплатою – це величезні ризики. Тому сайт має стати не лише майданчиком для покупок. Він повинен закривати бар’єри, які можуть виникати в людей на шляху до покупки. Зараз ми працюємо над наповненням, оптимізацією для SEO та візуалом сайту. Навіщо? Щоб збільшити конверсію, оскільки вона була нульовою. Фіналом роботи команди відділу розробки стане новий сайт.

Будь-який бізнес у категорії luxury чи premium – це гра в довгу. Тому запасаємося терпінням та чекаємо. Далі буде…


Ділимося досвідом

Результати:
Почали отримувати стабільний приріст онлайн-замовлень за останні три місяці.
Вартість покупки із середнім чеком 500 доларів становить 26 доларів.

	Working with the official representative of the brand in Ukraine, which ranks 4th in the economy of Mongolia.

The only official representative of the Mongolian cashmere clothing brand in Ukraine. Showroom in Kyiv; Average check per position: $500.

Segment: Premium

Project goals
Creation of SMM strategy;
Complex promotion at social media;
Content creation;
Development of the web-site (in process).

Project difficulties
The peculiarity of the audience is to make the first purchase offline;
A very long agreement cycle;
Very high cost of audience research for  premium category;
The presence of a direct competitor selling similar clothes from another country, but targeting the communication on the territory of the customer;
The site is poorly optimized for online shopping and SEO;
UI/UX design does not meet the category of goods placed on the site;
Seasonality of business.


What was done?

"Per aspera ad astra" is an expression in Latin that best explains the peculiarities of business promotion in the Premium category on the Ukrainian territory. The specificity of this field is a small percentage of those who can afford to buy such clothes. There is also a high level of competitiveness, where you have to fight for a customer not only in your category, but also with industry giants (luxury brands), as well as a relatively new trend in the world of fashion – new-luxury. In order to win over the buyer and make them trust the brand (to make purchases online), a comprehensive approach is needed not only to the digital, but also to the company's offline presence.

The promotion involved the infusion of large investments, which involved high risks. Therefore, it was decided to use the tactics of small steps. The advantage of such promotion is relatively small financial risks, and the disadvantage is the slow growth rate. So what did we do?

SMM
Content marketing. If we talk about the content in the category, then it primarily works on the image, conveys values - is responsible for the reputation. The peculiarity of the content is expensive production. If we sell Premium, we have to look Premium.

Particular attention is paid to Instagram stories of the brand. They also have to look expensive, so the decision was made to focus on quality rather than quantity. We publish 20-30 stories per month, which are produced exclusively in professional programs from the Adobe package, no templates, only hand-made work. The production of one series of stories could last up to eight hours. At this stage, we use only three headings where we talk about the brand, demonstrate the product in the context of rational and emotional benefits, and warm up the audience.

Special projects. The production of promotional videos in this niche is a stage that we purposefully postponed until the time when all digital processes will be established. Therefore, to increase recognition and reach, it was decided to promote the brand through unusual advertising activations. Collaborations with professional stylists and thought leaders in the industry are used for this.

Targeted advertising

PPC

SEO

Email marketing 


Site
Buying online with a full payment in advance is a huge risk. Therefore, the site should become not only a platform for shopping. It should cover the barriers that people may have on the way to purchase. We are currently working on content, SEO optimization and site visuals. Why? To increase the conversion since it was zero. The finale work of the development department team will be a new site.

Any business in the luxury or premium category is a long game. Therefore, we stock up on patience and wait. To be continued…


Sharing the experience 

Results:
Started getting steady growth in online orders over the past three months.
The cost of a purchase with an average $500 check is $26.



	ФАКАПИ

Нам нічого не подобається, терпи, моя красуня
Як суб'єктивне сприйняття контенту та правки без конструктиву перетворюють співпрацю на справжнє пекло

Сегмент: Premium
Цілі проєкту
Створення SMM-стратегії;
Просування у соціальних мережах Instagram + Facebook;
Налаштування та запуск рекламних кампаній через таргетовану рекламу;
Виробництво контенту.

Складність проєкту
Постійна неконструктивна критика контенту


Що було зроблено?

Візуальний контент та текст – це дві складові у маркетингу, які найчастіше критикуються. Але що станеться, якщо критика перетвориться на методичну прискіпливість до кожної літери, слова та фотографії? Здається, насувається контент-апокаліпсис.

Але давайте відмотаємо на початок. Клієнт – малий бізнес преміального сегмента. Прийшов до нас із завданнями: підвищити залученість аудиторії, кількість передплатників та заявок. Ми разом обрали оптимальний бюджет та умови оплати. Оскільки одразу всю суму клієнту було незручно оплачувати, вона була поділена на зручні частини.


До етапу презентації стратегії жодних питань чи поправок у замовника не було, тому наша історія розпочалася з моменту постпродакшну. У зв’язку з тим, що зйомки були суперекономними, очікувати на вибуховий WOW-ефект не доводилося. Але фотографії максимально відповідали референсам і цього було достатньо. Контент-план було повністю затверджено. Перша публікація отримала високий рівень ER (на 2,2% вище, ніж аналогічні публікації до цього), а таргетована реклама почала приводити лідів вже в перший тиждень. Контент запланований, реклама працює, начебто, все гуд. Але вже наступного тижня ми отримуємо повідомлення: все не так, нам нічого не подобається. Критика стосувалася фотографій, текстів, відео.

Ми взялися переробляти все з нуля: виправили тексти, зробили корекцію кольору, нові серії Stories, підготували новий контент-план. На виході отримали самі відповіді, яких додавалися переходи особистості. Оскільки сума була незначною, ми запропонували розірвати договір, але замовник вважав це неприпустимим, адже спочатку потрібно знайти іншого підрядника. Тому ми зійшлися на тому, що працюватимемо до кінця місяця і надсилатимемо на затвердження по одній публікації та Stories. На обробку однієї фотографії могло йти до 4-х годин, Stories узгоджувалися з 4-5 разів, і так – щодня до завершення нашої співпраці.


Почуття прекрасного – річ суб’єктивна, кожен має свою. При виробництві контенту орієнтуємося на показники взаємодії, щоб визначити ефективність тієї чи іншої рубрики. Відсутність рубрик (щодня щось нове), хаотичність і виконання всіх побажань клієнта дали свої результати: КPI з SMM були виконані лише на 44%. На окрему увагу заслуговує історія з передплатниками, оскільки сторінка була активним учасником гівів та сірих схем просування.

Який висновок ми можемо зробити із цього кейсу? Якщо між замовником та підрядником немає довірчих стосунків, нічого не вийде. Якщо клієнт сумнівається у грамотності та професіоналізмі агенції, краще відразу шукати інший варіант. Адже не завжди власники бізнесу ретельно знаються на digital-маркетингу, та ще й не хочуть слухати порад тих, хто «крутиться» в цьому постійно.

Ділимося досвідом

Результати:
Censored


	Fuck-Ups

We don't like anything, bear it, my beauty
How the subjective perception of content and editing without constructiveness turn cooperation into real hell

Segment: Premium
Project goals
Creation of SMM strategy;
Promotion on social media, Instagram + Facebook;
Setup and launch of advertising campaigns through targeted advertising;
Content production.

Project difficulties
Constant non-constructive content criticism 


What was done?

Visual content and text are two of the most criticized components of marketing. But what happens when criticism turns into methodical meticulousness over every letter, word, and photo? A content apocalypse seems to be coming.

But let's rewind to the beginning. The client is a small business of the premium segment. He came to us with tasks: to increase audience engagement, the number of subscribers and applications. Together we chose the optimal budget and terms of payment. Since it was inconvenient for the client to pay the entire amount at once, it was divided into convenient parts.


The customer did not have any questions or corrections to the strategy presentation stage, so our story began from the moment of post-production. Due to the fact that the filming was super economical, there was no need to expect an explosive WOW effect. But the photos matched the references as much as possible and that was enough. The content plan was fully approved. The first post had a high ER (2.2% higher than previous posts) and the targeted ads started generating leads in the first week. The content is planned, advertising works, it seems, everything is good. But already next week we get a message: everything is not right, we don't like anything. Criticism related to photos, texts, videos.

We began to redo everything from scratch: we corrected the texts, made color correction, new series of Stories, prepared a new content plan. At the output, we received the answers themselves, to which personal demands were added. Since the amount was insignificant, we offered to terminate the contract, but the customer considered it unacceptable, because first we need to find another contractor. Therefore, we agreed that we will work until the end of the month and send one post and one Stories for approval. It could take up to 4 hours to process one photo, Stories were coordinated 4-5 times, and that was every day until the end of our cooperation.


The feeling of beauty is a subjective thing, everyone has their own. When producing content, we focus on interaction indicators to determine the effectiveness of one or another heading. The lack of rubrics (something new every day), the chaotic nature and the fulfillment of all the client's wishes gave their results: KPIs with SMM were fulfilled by only 44%. The story with subscribers deserves special attention, as the page was an active participant in giveaways and gray promotion schemes.

What conclusion can we draw from this case? If there is no relationship of trust between the customer and the contractor, nothing will work. If the client doubts the competence and professionalism of the agency, it is better to immediately look for another option. After all, business owners are not always well-aware of digital marketing, and they also do not want to listen to the advice of those who "spin" in it all the time.

Sharing the experience 

Results:
Censored









	Добрими намірами стелиться дорога в нікуди. Або чому знижка та робота за «дякую» - це погано
Censored

Сегмент: Mass market

Цілі проєкту
Створення SMM-стратегії;
Просування у соціальних мережах Instagram + Facebook;
Створення, інтеграція та підтримка чат-бота;
Налаштування та запуск рекламних кампаній через таргетовану рекламу;
Виробництво контенту.

Складність проєкту
Сформований ринок із явними лідерами;
Невеликий бюджет на просування із постійними затримками оплати рекламного кабінету;
Небажання замовника працювати над продуктом;
Нескінченний потік термінових додаткових завдань.


Що було зроблено?

Напевно, у кожної агенції чи фрілансера хоча б раз у житті все йде не за планом. І як не намагаєшся, нічого не клеїться. Ми – не виняток, і готові сміливо в цьому зізнатися.

Нашим клієнтом став локальний бренд, достатньо відомий у своєму регіоні. Все почалося ще на етапі укладання договору про співпрацю. Цей процес розтягнувся на три місяці, тому що з боку бізнесу вважали, що вся відповідальність має лягти на наші плечі. Хоч вони й не тендітні, але так не повинно бути. Щоб трохи прояснити, наведемо приклад: навіть якщо клієнт затягує з поповненням рекламного кабінету, і через це ми не встигаємо досягти поставлених KPI, агенція отримує штрафні санкції. Незважаючи на складнощі, ми доклали всіх зусиль: провели десятки годин переговорів, зробили знижку на перший місяць просування, взяли на себе додаткові зобов’язання та нарешті отримали бажаного клієнта. Чому бажаного? Тому що ми розуміли: якщо він стане нашим кейсом, це приведе нових клієнтів із регіону.


Вступних даних, як і в переважній більшості вітчизняних підприємств, було мало, і ми розпочали роботу з SMM-стратегії. Спочатку все було спокійно: конкуренти, робота з цільовою, але вже в перший тиждень ми отримуємо термінове завдання щодо створення банерів. І хоча це не входило до договору, ми завжди граємо на стороні замовника, бо взялися до нього. За цим завданням були й інші, не менш «термінові». Через це ми не встигали вчасно завершити стратегію, довелося перенести презентацію на півтора тижні. За цим пішла порція потужної критики у наш бік.

Настав час виробництва контенту. Щоб вкластися в намічені терміни, ми категорично відмовилися від будь-яких додаткових завдань. Клієнт отримав і погодив усі технічні завдання, сценарії та тритменти. Здавалося б, після цього проблем виникнути не повинно. Але на виході вийшло інакше: клієнт вважав контент відстійним, а зйомки – дуже дорогими, тому етап продакшну буде сплачено лише на 30%.

Далі ми все ж таки узгодили контент-план і приступили до реалізації стратегії. Для таргетолога головним завданням стала генерація лідів, але на етапі презентації стратегії всі побажання щодо продукту були відкинуті. Ми намагалися донести, що на ринку, який вже склався, доводиться відвойовувати клієнта у конкурента, тому продукт і його вартість мають вирішальне значення. РК показали себе чудово, ціна за лід не перевищувала граничної позначки, яка обговорювалася до початку співпраці. Але, як ми говорили вище, ми втрачали значну частину замовлень у момент, коли клієнт знайомився з продуктом. Відповідно, отримали несприятливий відгук про якість лідів.

Виявилося, що проблема була набагато глобальніша, ніж ми уявляли. Відбувся значний відтік постійних клієнтів через те, що служба підтримки не могла обробити велику кількість негативних заявок. Щоб вирішити цю ситуацію, ми створили та інтегрували чат-бот. Але на численні скарги користувачів не було жодних дій з боку бізнесу, щоб хоч трохи покращити продукт.


Стало очевидним, що співпраця в такому форматі не могла продовжуватися довго, тому ми її завершили. Але для себе зробили цінні висновки, якими хочемо з вами поділитися:

– Потрібно продавати послугу, а не знижку;
– Чітко, до найдрібніших моментів, прописувати у договорі всі деталі співпраці;
– Доносити до клієнта вичерпну інформацію про кожен етап роботи;
– Шанси на ефективну довготривалу співпрацю значно підвищуються, коли агенція та замовник грають в одній команді;
– Недостатньо одного тільки бренду та гарної картинки, потрібно вміти та хотіти працювати над продуктом.

Невелика ремарочка. Немає хороших чи поганих замовників, є психологія взаємин. Ми повністю усвідомлюємо, що нашими постійними поступками самі й сформували таку модель поведінки клієнта. І нашою головною помилкою було те, що ми суворо керувалися правилом «Клієнт завжди правий». Але на практиці іноді виходить інакше, особливо якщо це стосується просування.

Сподіваємося, що наш досвід стане вам у нагоді, і ви зможете вибудувати здорові стосунки замовник-підрядник, уникнувши конфліктів та неприємних моментів.

	Good intentions lead to nowhere. Or why a discount and work for "thank you" are bad
Censored

Segment: Mass market

Project goals
Creating an SMM strategy;
Promotion in social media Instagram + Facebook;
Creation, integration and support of a chatbot;
Setup and launch of advertising campaigns through targeted advertising;
Content production.

Project difficulties
A formed market with clear leaders;
A small budget for promotion with constant delays in paying for the advertising cabinet;
Reluctance of the customer to work on the product;
An endless stream of urgent additional tasks. 


What was done?

Probably, in every agency or freelancer, at least once in their life, everything does not go according to plan. And no matter how hard you try, nothing sticks together. We are not an exception, and we are ready to boldly admit it.

Our client was a local well-known in its region brand. It all started at the stage of concluding a cooperation agreement. This process dragged on for three months because the business side believed that all the responsibility should fall on our shoulders. Although they are not fragile, that’s not how it should be. To clarify a little, let's give an example: even if the client delays replenishment the advertising cabinet, and because of this we do not have time to achieve the set KPIs, the agency receives fines. Despite the difficulties, we made all our efforts: spent dozens of hours of negotiations, made a discount for the first month of promotion, took on additional commitments and finally got the desired client. Why desirable? Because we understood: if it becomes our case, it will bring new customers from the region.


As in the vast majority of domestic enterprises, there was little input data, and we started work on the SMM strategy. At first everything was calm: competitors, work with the target audience, but already in the first week we received an urgent task to create banners. And although this was not included in the contract, we always play on the side of the customer, because we have taken up with him. There were other, no less "urgent" tasks after that. Because of this, we did not have time to complete the strategy on time, we had to postpone the presentation for a week and a half. This was followed by a portion of powerful criticism in our direction.

The time to produce content had come. In order to meet the deadlines, we categorically refused any additional tasks. The client has received and agreed to all technical tasks, scripts and treatments. It would seem that after this there should be no problems. But it turned out differently at the end: the client considered the content disgusting, and the shooting very expensive, so the production stage will be paid for only 30%.

After all, we agreed on the content plan and started implementing the strategy. For the targetologist, the main task was the generation of leads, but at the stage of the presentation of the strategy, all wishes regarding the product were rejected. We tried to convey that in the market that has already developed, it is necessary to win back a customer from a competitor, therefore the product and its price are of crucial importance. ACs performed excellently, the price for the lead did not exceed the threshold, which was discussed before the start of cooperation. But, as we said above, we lost a significant part of the orders at the moment when the customer was familiar with the product. Accordingly, we received unfavorable feedback about the quality of the leads.

It turned out that the problem was much more global than we imagined. There was a significant outflow of loyal customers due to the support being unable to handle the large number of negative claims. To solve this situation, we created and integrated a chatbot. But there was no action from the business side to improve the product even a little bit after numerous complaints from users.


It became obvious that cooperation in this format could not continue for a long time, so we ended it. But we made valuable conclusions for ourselves, which we want to share with you:

– It is necessary to sell a service, not a discount;
– Clearly, down to the smallest details, write down all the details of cooperation in the contract;
– Provide the client with comprehensive information about each stage of work;
– The chances of effective long-term cooperation are significantly increased when the agency and the customer play in the same team;
– It is not enough just to have a brand and a good picture, you need to be able and willing to work on the product.

A small strap. There are no good or bad customers, there is a psychology of relationships. We are fully aware that with our constant concessions we ourselves have formed such a model of client behavior. And our main mistake was that we were strictly guided by the rule "The customer is always right." But in practice, sometimes it turns out differently, especially when it comes to promotion.

We hope that our experience will be useful to you, and you will be able to build a healthy customer-contractor relationship, avoiding conflicts and unpleasant moments.
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