
СОЦИАЛЬНЫЕ 
СЕТИ ИДУТ К ВАМ!

или 

Как делать B2B-
продажи Вконтакте на 
1 миллион рублей 
ежемесячно







•

•

•

•

•

•

http://www.sergeydolgov.com/






Золотой Ломовой





Благотворительный ф онд  « Разные  дети»
Форум « Корпоративная социальная ответственность»

Общественная палата РФ
Международный фестиваль социальной рекламы Lime

Конференция « Повышение эффективность социальной рекламы»

http://www.razniedeti.ru/


Позвольте задать вам 
несколько вопросов:

•

•

•

•

•



Вы завели группу
Вконтакте, страничку на 
FaceВook или профиль в 
Twitter, но в них 





юриСты



5 стратегий 
продаж в 
SMM

Сбор лайков Вещание

Реклама Чудо в 1 клик Обращение к личности











Почему нет продаж/фандрайзинга

•

•

•

•

•

•

•



SMM











Ну и как тут 
разобраться?















все

подрядчика,





Активное
ядро

1000 = 1001000 = 1000



Золотые слова



"Будущее уже давно 
наступило, просто 
оно неравномерно 
распределено и 
до вас пока не дошло"







ВРЕМЯ,













«Человека, с которым вы разговариваете, в сто раз 
больше интересуют он сам, его нужды и его проблемы, 
чем вы и ваши проблемы. Его зубная боль имеет для него 
большее значение, чем голод в Китае, от которого 
умирает миллион людей. Фурункул у него на шее 
интересует его больше, чем сорок землетрясений в 
Африке. Подумайте об этом в следующий раз, когда вы 
вступите в беседу»

Дейл Карнеги







Ключ к успеху – распределение малых задач и 
ответственности между всеми участниками проекта





ДРАМКРУЖОК,
кружок по фото…



Координатор/SMM-менеджер

+ -
















Дешево и сердито

Результат:
Поддержка сообщества и 
медленный рост числа 
подписчиков



Координатор + SMM (фандрайзер)

+ -












Баланс стоимости

План продаж

Результат:
Сообщество как 
имиджевая площадка, 
сервис обратной связи и 
продажи в демо-режиме



Из хорошего фандрайзера получается 
базовый SMM-щик за 3 дня. Продвинутый - за неделю.

На обратную операцию могут уйти месяцы.



Координатор + SMM + Фандрайзер

+ -












Оптимальные вложения*

Результат:
Значительное удешевление 
стоимости контакта, 
увеличение лояльности, 
конкурентное лидерство. 



окупать













Определите измеримую
достижимую цель



Сделайте так, чтобы
вас заметили



Установите персональный
контакт



Сделайте что-то вместе 
или попросите об этом







4. Сообщество 
и его «фишки»

Чем и как наполнять 
сообщество, чтобы люди 
а) захотели в нем 
задержаться 
б) и, в конечном итоге, 
помогли вам достичь ваших 
целей?







7. Удержание
1. Поддерживайте личные связи с теми, кто проявил к вам 
интерес, уделил свое время.
2. Подогревайте интерес (новости, рассылки, конкурсы)
3. Если вы начали общаться лично – продолжайте делать это 
регулярно
4. Развиртуализируйтесь (устраивайте очные встречи)
5. Узнавайте у ваших сторонников как их дела, поздравляйте с ДР
6. В личном общении старайтесь понимать, на каком уровне 
взаимоотношений вы с ними находитесь и как они ЕЩЕ могут 
помочь
7. Узнавайте, нет ли у них каких-то претензий или недовольств
8. Сообщайте об успехах и достижениях вашим участникам
8. Благодарите!!!
9. Работайте с негативом



8. Работа команды

• Распределите, кто чем в команде будет заниматься
• Поддерживайте интерес к вашим публикациям
• Наблюдайте, какие темы вызывают наибольший интерес, а 

какие – наименьший. Руководствуйтесь этими наблюдениями.

Среднее время жизни 
публикации на стене 

~ 30 минут



www.sergeydolgov.com



www.sergeydolgov.com





Права на материалы!






