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w wirtualnym swiecie

Powyzsze
stwierdzenie jest
kwintesencja
obecnych realiow
organizatorow
wszelkiego
rodzaju eventow,
konferencji, szkolen
Czy warsztatow.
Praktycznie
100% budzetow
promocyjnych
przeniosto sie

do digitalu.

Co to oznacza?
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Wiecej mozliwosci. Ot6z dzieki rozwigza-

niom online:
precyzyjnie zaplanujemy grupe docelowa,
oznaczymy lokalizacje, w ktérych widzimy
najwiekszy potencjat uczestnikéw,
mamy mozliwos¢ ustawienia kampanii,
z ktérej bezposrednio pozyskujemy ruch
kupujacy bilet wstepu, lub zbieramy dane
0s0b, ktére w takim wydarzeniu chciatyby
wzig¢ udziat,
podgrzewamy informacje o evencie,
plasujac sie wysoko w pamieci uczest-
nikow, dzieki czemu mniej osob zapomni
o wydarzeniu i tym samym zadbamy
o frekwencje,
mamy absolutng kontrole nad budzetem
i elastycznie go modelujemy w zaleznosci
od realizacji planu sprzedazy/dystrybucji
biletéw czy zaproszen.

Ponizej przesledzimy najskuteczniejsze
metody promocji wydarzen. A mozliwosci
jest naprawde wiele.

Event darmowy czy ptatny

Na samym poczatku musimy oddzieli¢ dzia-
fania dla eventu pfatnego i bezpfatnego (reali-
zowanego np. w ramach naszych dziatan
akwizycyjnych/promocji firmy lub ustugi).
Teoretycznie dziatamy na tych samych plat-
formach, ale w wiekszosci na zdecydowanie
innych budzetach.

Patrzac na schemat promocji eventéw bezptat-
nych (np. warsztaty dla potencjalnych klientéw,
spotkania z ekspertem, szkolenie bezptatne na
ktorych zapraszamy konkretnych uczestnikéw),
wida¢, iz opieraja sie one gtdwnie na merytoryce.
Wiedza, jakg zdobedziemy na takim wydarzeniu
jest dla nas najwieksza wartoscia i gtéwnym



kierunkiem komunikacyjnym. Jednak czasy,
kiedy kazdy bezptatny event konczyt sie fre-
kwencyjnym sukcesem niestety dawno za nami.
Wiele firm podchodzi do tego typu wydarzen
jako swojego pola do promocji i klienci zamiast
z wigkszg wiedzg przydatng w ich codziennych
dziataniach, wychodza z poczuciem, Ze prawie
kupili garnki... Dlatego, jesli chcesz zorgani-
zowac darmowe wartosciowe wydarzenie np.
dla swoich potencjalnych klientéw, skup sie na
kontencie, ktéry bedzie istotny dla oséb ktére
zaprosisz na event. Napisz kilka ciekawych arty-
kutéw w tym temacie. Rozgrzej swoje socjale,
zaktualizuj strone www, aby osoba ktdra trafi
np. przez artykut wiedziata, ze moze pogtebic
swojg wiedze na organizowanym przez ciebie
wydarzeniu.

Ciekawg propozycjg dla organizatorow bez-
ptatnych eventéw s3 wspdtprace i part-
nerstwa, ktore z jednej strony zmniejszaja
koszty organizacyjne, a z drugiej niwelujg
nieco odbidr eventu jako klasycznej sprze-
dazy naszej oferty. Pozyskujac jako partnera
wydawnictwo/tytut/organizacje mamy moz-
liwos¢ dotarcia do naszej grupy docelowej
rowniez przez kanaty partnera.

Warto wiedziec: Ciekawa forma
promocji wydarzen bezptatnych
s3 np. przygotowane przez Twoja
firme poradniki, opracowania, info-
grafiki, materiaty specjalne, ktére
mozna pobra¢ podajac maila. Taka
baza (przy odpowiednich klauzu-
lach RODO), bedzie dla Ciebie bez-
posrednim Zrédtem oséb, ktére
bedziesz mégt zaprosi¢ na swoje
wydarzenie

Najwiekszym wyzwaniem bezptatnych wyda-
rzen jest frekwencja. O ile z pierwszym celem,
jakim jest wystanie zaproszenia i zapisanie
sie na nie jak najwiekszej liczby uczestnikow
jest jeszcze w miare, o tyle niestety z finalna
obecnoscig tych oséb na evencie jest juz
gorzej. Pojawia sie ograniczone zaufanie do
bezptatnych wydarzen, podskdrnie czujac
cele sprzedazowe, na ktére juz nikt nie ma
ani ochoty ani czasu. Aby wiec podtrzymac
zainteresowanie wydarzeniem:

podkreslaj cyklicznie wartos¢ meryto-

ryczng wydarzenia,

przedstaw prelegentow, agende, krotki

opis blokéw tematycznych,

utwérz wydarzenie na Facebooku, na

ktorym bedziesz wstawiac ciekawe infor-

macje o nadchodzacym wydarzeniu,

raz na tydzien (i na pewno dzien przed

wydarzeniem) wyslij maila z przypomnie-

niem o nadchodzacym wydarzeniu.
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Ulubione zajecie Polakow:
konferencje!

Uwielbiamy sie szkoli¢, bra¢ udziat w kon-
ferencjach, zjazdach, sympozjach, eventach
i prelekcjach. Z jednej strony jest to cie-
kawe urozmaicenie schematycznego uktadu
naszego tygodnia pracy, a z drugiej strony,
czujemy potrzebe edukacji i podnoszenia
swoich umiejetnosci. Dlatego tez, rynek even-
towy przezywa swojg druga mtodosc. Ciezko
jest zaplanowac wydarzenie, ktére nie bedzie
bezposrednio sasiadowato z innym, wobec
naszego konkurencyjnym. Ciezej wiec sie
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przebi¢, wyrdznic, zacheci¢ do wykupienia
wstepu i obecnosci.

Z reguty organizatorzy opieraja sie na pfat-
nych dziataniach promocyjnych, dzieki
ktorym inwestujac czesc przysztych zyskow,
pozyskuja uczestnikow, ktérzy zaptaca za
udziat w konferencji czy szkoleniu. W dzia-
taniach promocyjnych mozna oczywiscie
wiele $ciggnac z dziatan dla eventéw bez-
ptatnych, ale z doswiadczenia wiem, ze orga-
nizatorzy maja pod swojg opieka kilka tego
typu wydarzeri w roku i nie majg mozliwosci
tak gtebokiego wchodzenia w aspekt PRowy
kazdego z eventow. Tutaj liczy sie jak naj-
szybsza sprzedaz biletéw na wydarzenie.

4 Upamore.

MARZENA KAMINSKA
Managing partner

w agencji interaktywnej
Up&More. Specjalizuje
sie w sprzedazy

i zarzadzaniu
projektami zwigzanymi
z marketingiem online.
W Agencji odpowiada
réwniez za koordynacje
dziatéw Social Media
oraz Public Relations.

Z branzj internetowa
zwi3jzana jest od

2003 roku. Prywatnie
szczesliwa zona

i mama, mitosniczka
zdrowej zywnosci.
marzena.kaminska@
upmore.pl
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Nawet frekwencja finalna schodzi na drugi
plan. Raz, ze mamy cel sprzedazowy za soba,
dwa, czesto organizatorzy robig overbooking,
liczac sie z nieobecnoscia okreslonego pro-
centa uczestnikow.

Jakie wiec mamy mozliwosci
promocyjne przy sprzedazy
biletow na wydarzenia ptatne:
Opcji jest wiele, tak naprawde gtéwnym
determinantem skali i zakresu dziatani pro-
mocyjnych jest budzet, ktéry chcesz prze-
znaczy¢ na promocje wydarzenia. Jesli orga-
nizujesz kilka tego typu wydarzeri w roku, lub
planujesz organizacje duzego eventu dla kil-
kuset/kilku tysiecy osob, warto zastanowic
sie nad zleceniem obstugi kampanii agencji
interaktywnej, ktéra efektywnie zrealizuje
budzet. Oczywiscie wigze sie to z wynagro-
dzeniem dla agencji, ale pamietaj, ze agencja
kupi taniej i wiecej efektywnego ruchu niz
Ty. Dodatkowo, w czasie kiedy specjalisci od
kampanii w agencji bedg pracowac nad twoja
kampania, Ty skupisz sie na rzeczach, na kto-
rych znasz sie najlepiej, i ktore to dziatania
rozwijaja dalej Twoj biznes.

Google wie wszystko, ale to
socjale generuja potrzeby

Biorac pod uwage Coogle, warto przede
wszystkim odpowiedzie¢ na pytanie — na
jakie potrzeby odpowiada nasz event? Czego
szuka osoba o profilu idealnego uczestnika?
Na tej podstawie nalezy odpowiednio dopa-
sowac strukture stow kluczowych. Takie
wyprofilowanie mozna wykorzystac takze
w sieci reklamowej Coogle - tworzac tzw.
grupe Custom Intent, opierajaca sie wtasnie
o pule wybranych przez nas stéw kluczowych,
a takze adreséw URL stron, ktdre zgodnie
z profilem odwiedzatby nasz uczestnik.
Dobrym pomystem jest tez uzycie remarke-
tingu, by ponownie dotrzec¢ do uzytkownikow,
ktérzy strone wydarzenia odwiedzili, ale nie
zdecydowali sie zarejestrowac.

W mediach spotecznosciowych mozna wyko-
rzysta¢ dwie metody, szczegdlnie z uwzgled-
nieniem jak mocno bedziemy polegac tez na
zasiegu organicznym oraz na samej wadze
eventu. Dodanie wydarzenia do strony fir-
mowej to juz ,must-have”. Coraz mocniej
polegamy na wydarzeniach proponowa-
nych na Facebooku, ktére z tatwoscig nie
tylko w odpowiednim czasie o sobie przy-
pomng uzytkownikom, ale takze zagwa-
rantujg dodatkowa widocznosc wydarzenia
dzieki sieci znajomych. Takie wydarzenie
mozna potem podpromowac w kampanii pod
reakcje na wydarzenie. Dzieki mozliwosciom
algorytmoéw Facebooka i Instagrama mamy
mozliwos¢ dotrzec z informacjg o wydarzeniu

do 0sob, ktore juz miaty stycznos¢ z naszym
produktem/marka/strona. Zwiekszajac szanse
na ich uczestnictwo w wydarzeniu.

Jesli jednak event jest, obok wartosci mery-
torycznej, drogg do nawigzania ciekawych
kontaktow biznesowych, czy nawet pozy-
skania potencjalnych klientéw, warto roz-
wazyc¢ reklamy z formularzem. Znaczaco uta-
twia to generowanie leadéw i skraca droge
od pierwszego kontaktu z reklama do pozy-
skania kolejnego uczestnika.

Oczywiscie nie mozna w tym wszystkim
zapominac¢ o kampaniach kierujacych na
strone wydarzenia i zachecenia do wypet-
nienia kontaktu ,u Zrédta” - szczegdinie,
jesli nasza witryna jest w petni przygoto-
wana na pozyskanie danych od potencjal-
nych uczestnikow.

Sita social media

Kanaty spotecznosciowe s3 oczywistym
kanatem pozyskiwania kupujacego/zainte-
resowanego wydarzeniem ruchu. Na kon-
kretne wydarzenia oprécz samych atrakgji czy
kontentu, czesto wybieramy sie ze wzgledu
na ludzi, ktérzy sie tam znajda. Dzieki social
mediom mozemy szybko sprawdzic kto inte-
resuje sie wydarzeniem oraz umaéwic sie ze
znajomymi, wspotpracownikami czy klien-
tami na wspdlng obecnos¢ na wydarzeniu.
Dodatkowym atutem jest fakt, ze Facebook
na podstawie uczestnictwa w poprzednich
wydarzeniach zaproponuje nasze wydarzenie
osobom, ktére sg w naszej Target Croup. | to
organicznie, czyli bez zadnych dodatkowych
kosztéw.

Oprocz biznesowych aspektow mamy tez
duza przestrzen na kreatywnosc. Rézno-
rodne formaty pozwalajg w ciekawy sposob
pokazac odbiorcy z czym wigze sie wyda-
rzenie, jakie bedzie miat benefity uczestni-
czac w nim, oraz w efekcie — zainteresowac
g0 naszymi dziataniami. Warto oprzec¢ swoja
komunikacje na unikalnym hashtagu, dzieki
ktéremu internauci beda mogli oznaczac
wydarzenie lub szukac¢ o nim informacji.
Sprytnie dobrany hashtag jest chetnie wyko-
rzystywany przez internautow. Wstawiajg go
do swoich relacji z wydarzenia, oznaczaja sie,
ze biorg w nim udziat, skrzykna na Facebooku
swoich znajomych.

Dobrze prowadzone wiasne kanaty spotecz-
nosciowe sg absolutnym wsparciem catego
cyklu wydarzen przez nas organizowanych.
Od zainteresowania, uczestnictwa, po dalsze
prowadzenie na nasz kolejny event. Po wyda-
rzeniu bowiem, dzieki mozliwosciom social
mediow, mozemy pozostac z uczestnikami
w ciggtym kontakcie i tym samym budowac
stafe relacje oparte na wartosci dodanej dla
uczestnika.



