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Introducere

imi acordati, v rog,
atentia dumneavoastra?

Dacé esti un director ocupat, care face treaba pe
care o ficeau inainte trei oameni, care tine in echilibru un
program de calatorii agitat cu timpul pentru familie gi
care se striduieste si tina pasul cu ultimele tendinte din
afaceri, vreau si stii ci am trecut si eu prin asta si ca iti
inteleg suferinta.

lar acum, colac peste pupizd, mai vor de la tine si o
strategie pentru retelele de socializare!

Pani acum ai auzit destule despre potentialul
marketingului pe platforme de socializare precum
Facebook, YouTube si Twitter ca sd stii cd sunt o forta
semnificativd, de neoprit. Pentru multi cei din lumea ac-
tuald, reteaua de socializare este metoda preferata de
conectare, comunicare, invitare si descoperire a produ-
selor si serviciilor. Este locul unde consumatorii intra
on-line ca si discute despre achizitiile lor, sd caute sfaturi,



sd ofere recenzii si sa se plangi. Bugete de marketing din ce
in ce mai mari sunt aruncate in aceasti lume inseldtoare.

Cu toate acestea, studii dupa studii confirmi , confuzia

directorilor” cu privire la ce e de ficut in privinta tendin- |
telor de pe retelele de socializare si cum si li se valorifice

puterea. Chiar si celor mai multi directori de marketing,
care sunt cufundati in aceasti lume, le sunt neclare strate-
gia, beneficiile si scopul retelelor de socializare in contex-
tul unui efort de marketing mai extins.

Lumea se asteapta de la compania sau de la departa-
mentul tdu s3 fie ,sociabil”, si aibi un blog, o pagini de
Facebook si tot restul tsunamiului de retele de socializa-
re. In acelasi timp, adesea e dificil si vezi unde si cum sa
influentezi aceste conversatii on-line, daramite si le m3-
sori impactul. E posibil si-ti fie dificil s dedici resurse
semnificative - financiare sau umane - unei activitati al
carei impact final rimane neclar,

De fapt, ai putea s3 te trezesti c3 te chinui sa-ti dai
seama chiar si ce Intrebari s3 pui. Nu ai timp si stai toati
ziua aiurea pe Twitter si pe Facebook pentru-a afla. Sa
incerci sa tii pasul e ca si cum ai incerca si bei apa de la
un hidrant de incendiu, nu-i asa? Daci nu esti dedicat,
probabil ci esti ingrijorat ci rimai repede in urma.

Am scris aceastd carte pentru tine - profesionistul
coplesit din vanzari sau marketing, detinitorul unei afa-
ceri sau directorul de marketing care are nevoie si inte-
leaga suficient din ceea ce se intdmpla in acest spatiu
pentru a lua niste decizii. Aceastd carte explica, pe

intelesul tuturor, felul in care functioneaza marketingul
in retelele de socializare.

Dupa ce vei citi aceasti carte, nu vei fi un specialist in
retelele de socializare, insa probabil nici nu e nevoie sa
fii. Pentru a fi un lider eficace, trebuie pur si simplu sa
cunosti suficient cat sd pui intrebdrile potrivite. Si vei
cunoaste.

Retelele de socializare explicate este impartita in pa-
tru sectiuni scurte. Prima sectiune trateaza conceptele
fundamentale ale modului in care functioneaza retelele
de socializare in orice organizatie si pe orice platforma
de socializare. Daca intelegi aceste cinci concepte impor-
tante, vei intelege bazele marketingului pe retelele de
socializare, indiferent unde ne va duce acesta pe viitor.

Sectiunea a doua se ocupa de cele mai obisnuite cinci
intrebari pe care probabil ci le primesti de la seful tau, si
iti da suficienta munitie pentru a le raspunde.

Partea a treia este un studiu de caz ce ilustreaza cum
functioneaza efectiv aceste concepte.

In cele din urma, iti voi oferi o perspectiva clara asu-
pra unora dintre principalele platforme de socializare,
astfel incit sa fii familiarizat cu ele.

Acestea sunt toate chestiuni foarte practice, care oco-
lesc informatiile de prisos, si te vor ajuta sa parcurgi noua
lume a marketingului pe retelele de socializare, chiar
daci nu ai vazut niciodata un tweet!
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Acum, eu promit ca te voi ajuta si intelegi toate astea,
dar trebuie s fii atent. Am nevoie sa fii prezent aici, acum. |

Pune deoparte telefonul. Inchide laptopul. Raspunde mai
tarziu mesajelor text. Vezi... te cunosc, nu-i asa?

Daca o s fii cu adevarat atent la aceasti carte - poate
chiar sa-ti iei cateva notite pe parcurs - vei sti destul pen-

tru a pune intrebdrile potrivite, intrebarile care-ti vor |
economisi pe parcurs o gramadd de timp, bani si

suferinta.

Pentru a beneficia cat mai mult de pe urma acestei |

carti, am nevoie de atentia ta exclusivi timp de 90 de mi-
nute. Chiar dacd nu-ti plac cartile, cu aceasta te poti
descurca. Este scurt3, iar in ceea ce mi priveste, imi voi

indeplini sarcina de a te mentine interesat. In plus, are

desene ficute de prietenul meu Joey Strawn! Ce poti cere
mai mult?

Esti alituri de mine? CU ADEVARAT?

In reguli. Si trecem la treaba.

Sectiunea intai

Cele cinci strategii
fundamentale
ale retelelor de socializare

o,

go3s




Capitolul 1

Oamenii cumpara
de la oameni

Vom incepe marea noastra discutie despre retelele
de socializare mergand cu cateva sute de ani in trecut, la
prima piata medievala din Europa. Ai incredere in mine.
Asta duce undeva.

in masura in care se pot pronunta savantii, pietele
traditionale au fost create pentru prima oara in Europa,
in jurul anului 1000 d.Hr. Acestea au rezolvat o problema.
Satele concurau cu alte sate pentru comer{. Negustorii
neautorizati mergeau din oras in oras, iar toata treaba
era mai curand ineficientd, pana cand dezordinii i-au fost
aplicate cateva reguli, de obicei de catre conducatorii lo-
cali ai bisericii.

lata cateva dintre caracteristicile acestor nou organi-
Zate piete: ;
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CHEQTI

A

Era foarte personala si interactiva. Stiteai fati in

fata cu cel care-ti vindea, te uitai in ochii lui si cumparai |

cu o strangere fermd de mani. Achizitionai bunuri de la

oameni pe care-i stiai i in care aveai incredere. Era posi- |

bil chiar sa fi trecut pe 1anga ferma sau pe langi atelierul
lor in drum spre piatd. $i oamenii se asteptau la transpa-
renta - puteai sa vezi chiar in fata ta bunurile pe care le
cumparai.

Avea un caracter imediat. Daci cineva se simtea
nedreptdtit sau ingelat, stiai imediat, pentru ci avea si-ti
bata la usa. Feedbackul cu privire la calitate, servicii si
pret era constant si imediat.

Succesul depindea de recomandirile din guri-n
gura. Nu existau reclame, mass-media sau campanii de
PR pe vremea aceea. Dacd nedreptiteai un cumpdritor,
vestea se raspandea in piatd ca o ciumi (bine, poate ci
asta e o analogie nepotrivitd!). Asadar, trebuia si tratezi
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oamenii corect... si poate chiar sa faci ceva in plus pentru
cumparatorii tai mai importanti.

Exista o nevoie primara de contact. Nu era vorba
doar despre cumpdrare si vanzare. Exista si un aspect
social al acestor piete, iar acesta era parte a distractiei.
Oamenilor le place, din fire, sa vorbeasca despre noutati,
despre barfele din partea locului si despre ei insisi.

Prin urmare, primele piete erau locuri in care sa faci
afaceri cu o baza sociala, intime, si asa a fost timp de cate-
va secole.

Dupa aceea, cam prin 1439, totul s-a schimbat.

A fost inventat tiparul si au urmat curand pliantele,
ziarele si revistele. Acestea au inaugurat o epoca a publi-
citatii, care a fost semnificativa deoarece am facut primul
pas cu care ne-am indepartat de interactiunile de la per-
soand la persoana care fuseserd tocmai baza vanzarii si
cumpardrii, timp de secole.

Totusi, in cea mai mare parte, comertul era facut cu
vecinii si cu micile afaceri de familie de la fiecare colt de
strada. Dar asta s-a schimbat pentru totdeauna pe 2 no-
iembrie 1920, cind KDKA, primul post de radio comercial,
a Inceput sa emita in Pittsburgh, Pennsylvania. Era comu-
nicarii In masa incepuse.

Nu aveam cum s-0 stim pe-atunci, dar tocmai ne
cumpdraseram un bilet dus cat mai departe se putea de
clientii nostri. De fapt, am creat o separare digitala
permanenta intre noi.
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Nu mai era nimic personal. Cumparam un volum ma-
siv de timp de emisie, ne realizam reclamele ingenioase si
asteptam sd se intdmple ceva. Televiziunea, internetul si
site-urile web au creat si mai multe oportunititi pentru a
ajunge, rapid si rentabil, la un numar imens de clienti.

Poate ca in punctul acesta te afli astizi cu compania
ta. Publici anunturi. Trimiti comunicate de presi. Postezi
oferte pe site-ul tiu web.

Problema este cd multe dintre aceste moduri traditio-
nale prin care am comunicat si am vandut clientilor nos-
tri dispar.

B Asociatia Ziarelor din America declari c3, ajustate la
inflatie, veniturile din reclame ale ziarelor au scizut
la nivelurile anilor '50. Aproape toate publicatiile
majore isi pierd versiunea tipirits, si multe orase au
ramas fara niciun cotidian tiparit. Observim aceeasi
tendinta si in alte parti ale lumii.

B Nielsen declari c3, in cazul ameri-
canilor, numarul de ore petrecute
in fata televizorului este in scidere
pentru prima oara in istoria televi-
ziunii. Nu mai existd ,programe TV
obisnuite”. E mai probabil ca oa-
menii sa se uite la programele lor
preferate pe Hulu sau pe Netflix sau si cumpere un
serial pentru propriile iPad-uri, sirind complet pes-
te reclame.
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m Chiar si site-urile web se afld sub asediu. intre 2010
si 2012, doua treimi din companiile listate in clasa-
mentul Fortune 500 au avut mai putini vizitatori pe
site-urile lor.

Tnceputul erei retelelor de socializare

Daca aceste canale media traditionale dispar treptat,
unde se duc toti acesti oameni? Probabil ca ai aflat pana
acum. Pe retelele de socializare. Platformele de socializare
precum Facebook, Twitter si Pinterest devin noua piatd a

| orasului, unde se face schimb de stiri, fotografii, clipuri

video si evenimente personale de viata. Ele devin, de ase-
menea, locul preferat unde sa gasesti produse si raspun-
suri la probleme.

Centrul de Cercetdri Edison a constatat ca 80% dintre
americanii sub 24 de ani au un cont de Facebook si ca ju-
matate dintre ei il acceseaza cel putin o data pe zi. E posi-
bil ca aceasta sa fie cea mai semnificativa imersiune
intr-un brand la care-am asistat vreodata. Facebook este,
de departe, cea mai mare entitate media din istorie.
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91 aici devine interesant, pentru ci revenim tnapoi in
viitor! Haideti sa ne uitam la caracteristicile retelelor de
socializare:

Sunt extrem de personale si interactive. Pentru a
avea succes pe retelele de socializare, trebuie s3 uiti s fi
B2B sau B2C™. Trebuie s ai o strategie pentru a fi P2P =
‘persoana pentru persoand. Retelele de socializare sunt

- SOCIALE. Oamenii s-au siturat si li se vands, s li se disA
tribuie reclame si sa fie expusi la strategii de marketing]
Ei nu intra pe Facebook pentru a vedea noua ta serie de
rulmenti. Ei intrd acolo ca si se joace Farmville si s3 vad3
poze stupide cu pisici. Dar VOR petrece timp cu persoa+
nele care se afld acolo ca si-i ajute si facd bani, s econo
miseascd bani, sa economiseasci timp, s fie mai fericiti
sau cu cei care-i fac sa zZaimbeasca.

Sunt instantanee. Dacd cineva e suparat pe tine sau
pe compania ta, vei auzi despre asta. Probabil ci oamenii
sunt acolo, pe retea, chiar acum, vorbind despre tine si
s-ar putea sd nu fie numai de bine. Daci nu esti integrat in

retea, vei rata toatd actiunea. Trebuie sa fii pregatit s3l

ASCULTI ce se intampla acolo si si rispunzi, exact ca pe
vremea pietei medievale.

Succesul depinde de recomandarile din guré-n
gura. Suntem intr-o erd in care ORICINE poate publica.
Orice om cu acces la internet si o tastaturi poate s3 scrie

recenzii, sd creeze postdri pe blog si si inregistreze

* B2B = business to business (afacere pentru afacere), B2C = business to
consumer (afacere pentru consumator). (n.t.)

orasului...
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clipuri video pe care sa le vada lumea. Influenta a fost
democratizata. Daca administrezi o companie de renu-
me, acesta e un lucru bun. Vestea despre faptele tale bune
se va raspandi in toatd lumea. De asemenea, retelele de
socializare permit oportunitati fara precedent de a des-
coperi si de a alimenta sustindtori puternici ai unor branduri
de care e posibil nici sa nu fi stiut inainte.

Exista o nevoie primara pentru conexiune. Nimeni

NU TREBUIE sa petreaca timp pe retelele de socializare.
Oamenii vor sa fie acolo, pentru ca aceasta e noua piatd a

cu distinctia ca, In loc sa impartaseasca o opi-
nie cu sase vecini, aceasta poate sa ajunga la 6.000 de
urmadritori de pe Twitter.

Tnapoi in viitor

Esenta problemei este ca aceste valori si astep-
tiri au fost impartdsite de cumparatori si de vanza-
tori timp de secole. De aproximativ 100 de ani, noi am
intrerupt pur si simplu cursul natural al afacerilor, prin
introducerea mass-media. Am fnvdtat ca putem sa vin-
dem foarte eficient transmitand anunturi prin interme-
diul radioului, televizorului si internetului - si inca mai
putem - dar am creat si o separare digitala permanenta
intre noi si clientii nostri. Partea umana a afacerilor, dupa
care tinjesc oamenii, a fost eliminata atunci cand ne-am
indreptat exclusiv catre publicitatea in masa.



