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Facebook

Fanpages in

het MKB 

Social media gebruiken wij inmiddels bijna allemaal.

Facebook is daarbij nog steeds een heel belangrijk

platform. Wat eerder voorbehouden was voor persoonlijk

gebruik, is ook voor bedrijven belangrijk

geworden.Wereldwijd nam het aantal

Facebookgebruikers vanaf 2018 af, maar toch is Facebook

met zijn 2,5 miljard maandelijks actieve gebruikers nog

steeds in 2020 het grootste sociale netwerk ter wereld. 

 Het aantal Facebook bedrijfspagina’s groeit echter wel

nog. Facebook Fanpages zijn de bedrijfsmatige inzet van

Facebook. Met een zakelijke bedrijfspagina toon je

berichten aan fans, creëer je interactie en feedback en

genereer je kliks naar je website. Wereldwijd zijn er ruim

60.000.000 bedrijfspagina’s online.

Zakelijke

content en

organisch

groeien

Facebook krijgt van bedrijven heel wat kritiek. Het is

namelijk heel moeilijk om een bedrijfspagina (Fanpage

genoemd) organisch te laten groeien. Organisch groeien

betekent dat je geen betaalde promotie of

gesponsorde content plaatst, maar dat je als

organisatie je branding doet zonder

Facebookadvertenties. Vanaf 2018 doe ik (in opdracht

van het Lectoraat Innovatief Ondernemen) onderzoek

naar social media in het MKB. In dit rapport ga ik in op de

vraag "welke organische contentstrategie draagt bij aan

merkbekendheid?". Een jaar lang werden19 MKB

bedrijven gevolgd en hun  (organische)

Facebookstrategie geanalyseerd: aantal clicks/likes,

shares, comments en views. Uiteindelijk werd de groei in

volgers/fans gekoppeld aan succesvolle content. Er

werden ruim 4.500 posts geanalyseerd.
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FB Contentstrategie + positief effect

"Posts that spark conversations and meaningful interactions

between people'"(Facebook algoritme, 2018).

Wat heeft een positief effect op de merkbekendheid? 

1.Kies één doelgroep, B2B of B2C. Probeer niet beide

   doelgroepen in dezelfde post aan te spreken. 

2.Post regelmatig, 2-6 posts per week. Blijf aanwezig! 

3.Eigen contentcreatie gaat boven het bewerken en delen van

    content die door anderen wordt gemaakt (contentcuratie).

4.Structuur in het posten (zoals vaste dagen, met terugkerende

    thema's), maar beperk het aantal posts per dag. 

5. Zorg voor interactie met je doelgroep!!

 

B2B doelgroep op Facebook

Het merk c.q. brand dient nadrukkelijk aanwezig te zijn in de

post.

De organisatie, medewerkers in de organisatie, op de

werkvloer of in de dagelijkse praktijk, geeft een goed beeld

van de organisatie en dat spreekt aan.

Een kijkje achter de schermen, tijdens het werk of bij een

activiteit, geeft inzicht in de organisatie. Deze posts lieten

tijdens het onderzoek zien, erg gewaardeerd te worden.

Persoonlijke posts van de directie, medewerkers aan het

woord of in the picture zorgen voor een persoonlijke band met

de klant. 

Vragen stellen, keuzes voorleggen (voorheen polls) zorgen

voor interactie met de klant.  

Uit het onderzoek kwam naar voren dat de content, om succesvol

te zijn in bereik en betrokkenheid, voor B2B en B2C een andere 

 inhoud moet hebben. 

Welke content werkt in een B2B organisatie?

1.

2.

3.

4.

5.
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B2C doelgroep op Facebook 

Welke content werkt in een B2C organisatie? 

1.Producten en/of diensten staan centraal in de post. Nieuwe

   releases, productrealisaties en promotie van de producten

   scoren goed.   

2.Betrek fans bij de productontwikkeling, productassortiment en

   innovaties. Vraag hun mening. 

3.Nodig fans uit om te reageren (zoals met eigen content, foto's

   en video's). 

4.Informatieve content is ook noodzakelijk. 

5.Uitnodigingen voor (online) events zorgen voor betrokkenheid

    van de klant.  

#Algemeen: content die waardevol is

 Updates en foto's van je bedrijf-, producten en/of diensten.

Leuke tips, weetjes, nieuwtjes en sneak previews. 

Actuele inhakers.

Events.

Originele acties en (prijs)vragen.

Een kijkje achter de schermen.

Klanten die je in het zonnetje wilt zetten.

Content die relevant is voor jouw doelgroep..... 

Maar welke content post ik dan op Facebook?  

1.

2.

3.

4.

5.

6.

7.

8.
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Social media

algoritme en

organische

traffic FB 

Plaats een bericht

wanneer je doelgroep

online is!

Voor B2B: 

di, woe en do 

09.00-14.00h 

Voor B2C: 

ma, di en woe

12.00h

Ga meer gebruik maken van je persoonlijke account

om volgers aan te trekken en om over zakelijke

onderwerpen te 'praten' (wanneer vrienden iets van

jou delen, verschijnt dit sneller op het nieuwsoverzicht

dan vroeger). 

Berichten in groepen biedt ook mogelijkheden.

Facebook is van mening dat de privacy en het

'community-karakter' van een groep mogelijkheden

biedt.

Zet berichten op 'openbaar'.

Deel je zakelijke berichten ook op je persoonlijke

pagina. 

Een social media algoritme berekent welk bericht en

welke berichten er bovenaan iemands newsfeed of tijdlijn

komen te staan en welke niet. Doorslaggevend is  de

betrokkenheid en interactie. Dus, hoe vaak je reageert

op berichten van een bepaalde pagina, hoe vaker je deze

content terugvindt op jouw tijdlijn.

In 2020 vindt Facebook het nog steeds belangrijk dat het

platform sociaal blijft en daarom zal het algoritme altijd

voorrang geven aan updates van bekenden en vrienden.

 

Een aantal tips om zakelijke content organisch een betere

plek te geven op de newsfeed van een (potentiële) klant:
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Instagram accounts in het MKB 

Bij 10 organisaties werd een jaar lang (1 januari 2019 t/m31 december 2019) onderzocht welke

factoren de populariteit van de merkcontent op Instagram bepalen. Er werden ruim 1.000 posts

geanalyseerd. De resultaten laten zien hoe Instagram posts populair worden gemaakt. 

Ook hier staat een tip centraal: Het is belangrijk om inzicht te hebben in je doelgroep en de

interesses van je doelgroep. In de B2B markt worden posts meestal alleen maar geliket, terwijl in

de B2C markt de posts ook vaker meer comments krijgen. Er is dus verschil in engagement.  

In Nederland heeft Instagram ruim 5,6 miljoen gebruikers (Newcom, 2020) en staat op de 4e

plaats na WhatsApp (11,5 miljoen gebruikers), Facebook (10,4 miljoen) en Youtube (9,1 miljoen).

Instagram maakt in 2018 bekend dat het algoritme van de newsfeed in 2019 gaat veranderen.

Instagram geeft aan dat ze het belangrijk vinden om ‘chronical’ te werken en ‘feel fresh’. Dit

betekent dat de nieuwste, ‘vers van de pers’ posts in je tijdlijn verschijnen. Real time werken is

belangrijk! Maar wel posts van de mensen die je omringen, waar je interactie mee hebt, die er toe

doen. Met andere woorden: the people you care about.

Welke content strategie draagt bij aan merkbekendheid op Instagram? 
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Insta Contentstrategie + positief effect

Instagram vindt het belangrijk dat Instagram hét kanaal is waar je ‘real time’ mensen ontmoet

en met elkaar momenten deelt.

De aanwezigheid van een merk heeft géén invloed op

het al dan niet liken van een bericht.

Zowel emotionele content waar het merk integraal

aanwezig is als emotionele content waar het merk

afwezig is, wordt gewaardeerd.

Informationele content kan ervoor zorgen dat de

merkkennis wordt vergroot.Het is een prima strategie

om informationele content af te wisselen met

emotionele content.

Het type bericht (informationeel, entertainment,

transformationeel en transactioneel) heeft invloed op

het engagement.

Het gebruik van emoties spelen een belangrijke rol bij

het creëren van engagement.

Tekst (context) bij beeldgebruik is van belang. De

hoeveelheid tekst heeft beperkte invloed op

engagement.

De aanwezigheid van #, emoticons en @taggen

hebben invloed op het engagement.

# dienen te passen bij de content.

Kwaliteit gaat boven kwantiteit, maar regelmatigheid is

ook van belang.

Opruimen van slecht scorende posts, posts die niet

relevant zijn voor jouw doelgroep, posts die niet de

sfeer van de organisatie weergeven, werkt positief.

Transformationele content (product- of dienstgebruik

gekoppeld aan sociale of psychologische behoefte)

scoort het beste.

Hier zijn de bevindingen uit mijn onderzoek: 
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Social media

algoritme en

organische

traffic

Instagram

Ondanks het feit dat er volgens Instagram géén

onderscheid wordt gemaakt tussen persoonlijke en

zakelijke Instagram accounts, wordt er toch veel

geschreven en gesproken over professionele Business

Accounts. Instagram geeft aan dat voordelen zijn dat je

heel makkelijk Instagram Ads kan toevoegen en dat je

ook links kan toevoegen aan Instagram Stories.

Uiteraard is koppelen van de Facebook fanpage en

Instagram een logische stap. Dat is uiteraard ook

makkelijker adverteren. “Pay to play” is ook hier

relevant.

Instagram geeft in 2020 berichten met veel likes

voorrang, geeft voorrang aan zeer recente berichten,

geeft voorrang aan berichten van pagina's die de

gebruiker actief volgt en geeft voorrang aan berichten

met # die een gebruiker volgt .

Kies je content met bijschrift zorgvuldig.

Reageer snel: op content van je volgers (binnen een

uur nadat je zelf een bericht gepost hebt).

Reageer snel: reageer binnen drie uur op de

reacties die je ontvangt.

Lok interactie uit (call to action) in je bijschrift.

Zorg voor structuur: post elke dag, post twee keer

of drie keer per week (wat past in je dagritme) en

houd dat consequent aan!

Bedenk een #-strategie. 

Gebruik emoticons en tag @personen in je post

Gebruik Instagram Stories om meer mensen

organisch te bereiken, zonder dat je de structuur

van je pagina doorbreekt.  

Tips:

Content op zakelijk en privé account evenwaardig 
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B2B en B2C  doelgroep content strategie

op Instagram

 B2C effectieve contentstrategie 

De Instagramaccounts die bedoeld zijn voor de consument B2C moeten het hebben van echte

volgers en fans. Er wordt gescrold en snel gelezen, emoji’s maken duidelijk waar het over gaat.

De # zorgen ervoor dat er gezocht kan worden op de (deel)onderwerpen. Taggen zorgt voor

verbinding en een groter bereik. Call to actions werken met name als er iets te winnen valt. Ook

eigenhandig gemaakte foto’s en filmpjes en user generated content (Instagram takeovers)

zorgen voor betrokkenheid. De kwaliteit hoeft niet altijd optimaal te zijn.

B2B effectieve contentstrategie

Voor de B2B markt is het moeilijker om volgers te krijgen. Een B2B-organisatie moet zich de

vraag stellen welke strategie ingezet moet worden (positionering). Vaak is de content

informatief. Geen strategie hebben, onregelmatig posten, niet zorgen voor connecties (@) blijkt

funest voor het engagement. Het plaatsen van een slide-show zorgt niet voor meer interactie.

Foto’s en filmpjes moeten professioneel zijn, van goede kwaliteit.

Conclusies uit het onderzoek

Uit het onderzoek kwam naar voren dat de content, om succesvol te zijn in bereik en

betrokkenheid, voor B2B en B2C een andere  inhoud moet hebben.
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V r a g e n ?

N e e m  c o n t a c t  o p  m e t  a s t r i d . s c h i e p e r s @ z u y d . n l  


