Digitalguiden

Att synas pd natet

. . R almi



Jag syns (pa natet)
darfor finns jag!

-

Det har ar en overlevnadsguide, varken mer eller mindre.
2018 ar det ndmligen inte nog att finnas pd natet — du och
ditt foretag mdste gldnsa. Har berdattar vi det mesta du
behover veta for att erévra internet.

Las dessa fem siffror noga. Nar du ar klar, 1as dem igen. Det finns nog inget
battre satt att férstd hur viktigt det ar att synas, och gléansa, online.

e Vdrldens konsumenter e-handlade fér 18 400 miljarder kronor 2017.
Det &r en férdubbling sedan 2014. Och redan om tre ar férvantas den
siffran ha férdubblats igen.

o Det &r andd en spottstyver om man jémfér med varldens féretag.
De e-handlar fér tre gdnger mer, eller 61 600 miljarder kronor 2017.
Det &r |att att tanka att e-handel frdmst ar ndgot fér B2C-féretag -
inget kunde vara mer fel.

e Mer dan hdlften av varldens online-kép gjordes fran en handlare i ett
annat land. | Europa ér siffran 64 procent. Det innebar tva saker for
ditt féretag. Du konkurrerar med alla varldens féretag, om alla varldens
kunder. Vare sig du vill det eller inte.

e 93 procent av konsumenternas képbeslut pdverkas av sociala medier.
S& dven om du inte sysslar (eller tanker syssla) med traditionell e-handel
rdder det ingen tvekan om att ndtet pdverkar dina kunder.

e 57 procent av alla képbeslut for B2B-féretag har tagits redan innan
képarna ens tagit kontakt med saljarna. Ar 2020 kommer 80 procent av
alla afférer inom B2B att géras utan ndgon mansklig kontakt. Var beslutet
tas i stallet? P& natet.
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Oppna 6gonen

Det gdr inte langre aft blunda for utvecklingen. Vare sig ditt
foretag saljer produkter eller tjanster och vare sig kunderna ar
foretag eller privatpersoner, numera mdste varje framgdngs-

rikt foretag gora natet till sin hemmaplan.

Inga branscher ar undantagna. Frisérer, begravningsentreprendrer, musiker,

arkitekter, konsulter och krégare - kunderna vill hitta dig p& natet, boka dig pé
ndatet, kommunicera med dig p& ndtet och recensera dig pd natet. S& det racker

inte langre att pliktskyldigt ha en webbsaijt eller en facebook-sida.

Den har guiden handlar om just det. Har berattar vi:

abrbwnNn=

6
7
8

Om skillnaderna mellan att géra affdérer online och offline.

Hur du bygger en webbplats som faktiskt fungerar 2018.

Hur du skaffar dig dgd, fortjanad och képt uppmdrksamhet online.
Hur du agerar ratt pd sociala medier.

Hur du syns p& bdsta sétt pd Google och i andra sékmotorer
(just det, andra sékmotorer).

Hur du képer uppmadrksamhet pd néatet, och hur du gér det bra.
Hur du ska tala till kunderna online.

Och mycket, mycket mer.

Den har guiden kan l&asas fran bérjan till slut, eller s& bladdrar du till de kapitel
som du vill veta mer om.
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STEG 1:

Forsta skillnaderna
mellan online och offline

Det forsta steget mot att glansa pd natet ar atft forstd att det finns
skillnader mellan att driva foretag online och offline. Eller egentligen
— innan internet och efter internet. For alla foretag gor affarer pd
natet nu, vare sig de vill och vet om det eller inte.

Den fradmsta och mest grundlédggande skillnaden
for foretag 1988 och foretag 2018 ar som foljer:
Kunderna har tagit makten. De kan handla direkt
fran Kina, jamféra priser pé alla kontinenter och
l&sa recensioner frdn mdnniskor de aldrig har
traffat. Att salja ratt produkter och tjanster fill ratt
pris och med bdst service, det ar den nya kravspe-
cifikationen. Later det svart? Det ar det ocksd. Men
med utmaningarna kommer ocksd en svarslagen
méjlighet - du har just fatt 7,5 miljarder (ndja)
potentiella kunder. Den har utvecklingen tog sin
bérjan med the World Wide Web 1991, men den
exploderar nu ndr internet snart finns i var kunds
ficka. 2007 sdldes det 122 miljoner smart phones i
vdrlden, 2016 képte planeten jorden 1,5 miljarder
smarta telefoner. Lagg till det snabbare internet,
tryggare logistik och betallésningar och framfér allt
mognare konsumenter - framtidens shopping ar
mobil. Framtidens képbeslut ar mobila. Och
framtidens marknad tillhér képarna. Ar du redo?

Std ut i konkurrensen

Langre fram i den har guiden berattar vi hur du rent
konkret bygger en gldnsande natndarvaro for ditt
féretag. Men férst ar det viktigt att férstd kunder-
nas behov och hur deras besluts- och képprocess

gar till. Det &r ett stort &mne, och hundratals
forskningsdr har lagts pd& frédgan. Men hér ar sex
viktiga pusselbitar i den resan - saker som blir extra
viktiga p& natet.

Det ska vara enkelt. Det finns manga sétt att tappa
en kund online. Om det upplevs som kréngligt att
handla, eller &r svart att hitta produkter eller
kontaktuppgifter, kan du tappa en stor andel av
kunderna. 35 procent av alla konsumenter som
pdboérjat men inte avslutat ett kép anger till exem-
pel att det berodde pd att de var tvungna att
registrera sig som kund fér att kunna handla.

27 procent anger att det kravdes fér manga och
jobbiga steg fér att orka slutféra képet. Kréngelfritt
ar viktigare an du tror.

Det ska ga snabbt. Framgdng pd natet kan matas i
sekunder. For varje extra sekund som din sajt laddar
6kar andelen kunder som éverger sin "kundvagn”
med 7 procent. Siffran gdller fér rena e-handlare,
men en l&dngsam sajt ger troligen en liknande effekt
for privat- och féretagskunder som eventuellt vill
anlita dina tj@nster. Om din sajt ar ldngsam kommer
dina kunder tycka att ditt féretag ar langsamt.
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STEG 1: Forsta skillnaderna mellan online och offline

Det ska vara billigt. P& natet ar priskonkurrensen
hard. Du kan vara lite dyrare om du framstar som
tryggare eller erbjuder andra férdelaktiga villkor,
men priset ar viktigt. Fri frakt och fria returer kan
uppvaga ett lite hégre pris. Men det omvanda
gdller ocksd, dyra kringkostnader har fatt 61
procent av ndtshopparna att éverge ett kop mitt i.

Det ska vara tryggt. Hur trygg och professionell

din sajt ser ut spelar roll, men allra viktigast ar att
kunden kénner sig trygg i betalningségonblicket.

En undersékning fran e-handelsplattformen Shopify
visar att sex av tio kunder évergett ett kop eftersom
det inte fanns ndgra sd kallade trygghetsstamplar
(det vill sdga garanter fér sajten sdsom Visa,
Mastercard eller Klarna). Annu fler, 75 procent,

har évergett ett kop helt enkelt fér att de inte kadnde
igen n&gra av stémplarna.

Servicen ska vara klanderfri. Fri frakt, fria returer
och 365 dagars 6ppet kép - nathandlare lockar
med mdngder av extra férmdner som ska locka
kunder. Men service, precis som i offline-varlden,
handlar mycket om hur du hanterar frégor och
problem. Fér &ven om konsumenterna vill handla
s& mycket som méjligt utan ménsklig interaktion,
s& vill de dnda att du ska finnas dar sekunden de
behdver hjalp. Vilken kanal du anvander ar mindre
viktigt, men om kunderna vill n& dig sé maste du
finnas dar pa deras villkor.

Till slut = kunderna vill att andra tycker om dig.

Det finns ett talesatt som sager att en missnéjd
kund skapar tio missnéjda kunder. GIédm det. Nu
nar vi gatt frédn "word of mouth” till “word of mouse”
kan din missndjda kund beratta fér miljoner andra
kunder om du skétt dig daligt. Och de gér det!
Aldrig tidigare har det varit sa viktigt att ha néjda
kunder, och att hantera klagomal pa ratt satt. Sa
det gdller att ha koll pé& alla stallen dér ditt féretag
diskuteras eller recenseras, och att vara en del i
den diskussionen. G6r du det ratt ér du pa god
vég mot att gldnsa pd natet.
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STEG 2:

Framtidssakra din
webbplats med SEO

Att ha en butik fyller inget storre syfte om inte kunderna vet var den
ligger. Det gdller i den fysiska varlden och det gdller pd natet -
kunderna maste kunna hitta till din webbplats. Du har sakert hort
talas om sdkmotoroptimering, men har du insett hur viktigt det ar?

Varje dag gérs det 3,5 miljarder Google-sékningar,
och Google sdker standigt igenom alla varldens
webbplatser fér att kunna leverera svar pd de
sokningarna. Sékmotoroptimering handlar om att
se till att Google hittar just ditt féoretags webbplats
nar kunderna séker pd dina produkter eller tjanster.
Soéker ndgon pd "arkitekt Malmé”, "réd varmefilt”
eller "frisér slingor Borldnge” s& kan sdkmotor-
optimering se till att du hamnar fére alla dina
konkurrenter.

Att hamna hogt upp i Googles sékresultat ar
fruktansvart viktigt. Om din sajt hamnar hogst upp

i Googles sékningar s kommer du att f& cirka 30
procent av alla klick pé just den sékningen. Kommer
du trea far du drygt 10 procent och ar du pd plats
tio f&r du bara 2 procent. Och om du ska vara arlig
mot dig sjdlv — hur ofta klickar du ndgonsin dig
vidare till nasta sida pd Google?

Att sékmotoroptimera din sajt ar viktigt steg mot att
gldnsa pd& natet. Det kréver arbete eller en investe-
ring, men det ar vart det. S6kmotoroptimering ar
namligen valdigt kostnadseffektivt pa lang sikt,
uppskattningsvis kostar varje ny kund bara en
fjardedel s& mycket som om du i stéllet skulle képa
uppmarksamhet genom online-marknadsféring.

Ok, sd du vill sékmotoroptimera din sajt? Kul!
D& gar vi vidare till hur du gér det, i 8 steg.

1. Bestdm om du vill géra det sjdlv eller ta hjalp.
Det finns flera saker du eller ndgon pa féretaget
kan géra pd fér att sékmotoroptimera féretagets
sajt, och det ar dem vi berdttar om nedan.

Men fér ménga féretag kan det vara smartare
att ta in hjalp.

SEO kan vara ratt tekniskt komplicerat om man
vill satsa ordentligt. Dessutom vdaxer standigt
konkurrensen och ju fler som férséker hamna
hégst upp pd Google desto svarare blir det s&
klart. S& fér stérre féretag, eller om du vet med
dig att topplatsen pd Google ar extra viktig fér
ditt féretag, kan det vara vart att investera i
SEO-expertis. Om du vill géra det sjdlv, las
vidare har!

2. Bygg en bra sajt! Som av en hdndelse tycker
Google om samma saker som dina besékare.
Eller rattare sagt, om din besdkare tycker om
din sajt sa tycker Google om den. N&r besékarna
stannar lange, laser, klickar runt p& sajten och
kanske till och med handlar eller kontaktar dig,
s& ser Google det. Och pé lang sikt s& kommer
sékmotorn att belédna dig med en hégre ranking.
Sa det allra férsta du ska géra ar att se till att
din sajt &r s& bra den kan bli.
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STEG 2: Framtidssakra din webbplats med SEO

3. Skaffa Google Analytics. Google Analytics ar
ett program som gér det méjligt att fa koll p&
trafiken pé din sajt. Du kan se hur ménga som
besdker din sajt, hur de hittade dit, hur lédnge
de stannar, vad de klickar p& och mycket annat.
Det ar ett oslagbart verktyg bade for att férsté
dina kunder och vad de tycker om din sajt -
samt f& en forstaelse fér vad Google tittar pé
ndr de rankar webbplatsen.

4. Valj en leverantér med inbyggd optimering.
Mdanga féretag som erbjuder mallar fér webb-
platser, s&som till exempel Wordpress, har
inbyggd s6kmotoroptimering. Denna inbyggda
optimering ar ofta bra och tar dig en bit pa
vagen. Men glédm inte att ménga andra ockséa
anvdnder dessa verktyg, vilket innebar att det
bara tar dig till samma nivé som dina konkur-
renter. Fér att gldnsa maste du ga langre.

5. Tank pa sokorden. Fundera pd vad kunderna
sdker pd nér de letar efter dina produkter eller
tjénster? Fundera pd de exakta orden eller
termerna och se till att du formulerar dig pa
samma satt pd din sajt. Du kanske &r en frilans-
journalist i Norrképing, men skriver du skribent
i Mellansverige s& kommer inte Google att ha
sd latt att hitta dig. S& se dver din sajt ordentligt,
kolla pé rubriker, brédtext och menyer och se fill
att du skriver det kunderna séker p&. Ordagrant.

6. Lankar ar bra! Google tycker om nér andra
pratar om dig, och pé natet betyder det l&nkar.
Sd& ndr andra sajter lankar till din sajt s& kommer
Google att ranka dig hégre. Det @r en av anled-
ningarna till att manga féretag slépper nyheter
eller annat intressant innehdll pé sin sajt — s& att
andra sajter ska vilja lanka till dem. Sa lankar ar
bra, men fuska inte. Att skapa lankar bara for att
leda till din sajt kan leda till att Google i stallet
straffar dig med en sémre placering.

7. Kolla under huven. P& din sajt finns det mycket
information som inte syns pd ytan. Men Google
ser dessa sd kallade meta-taggar och meta-
beskrivningar. Detsamma gdller fér bilder - de
har ett filnamn som Google ser. Alla dessa saker
paverkar var du hamnar i Googles rankning,
och kan &ndras under huven pé& sajten.

8. Till sist — fortsatt optimera. Med dessa punkter
har du kommer en l&ng bit pd végen mot att
synas pd Google. Men varje &r hardnar konkur-
rensen och fler féretag satsar p& att hamna
hégst upp i sékningarna. Att jobba med sék-
motoroptimering ska darfér vara ett pdgdende
arbete dar du ska fundera p& vad dina kunder
sdker p& och vad dina konkurrenter gor for att
bli battre an dig.

Mer an bara Google?

Na&r vi pratar om sékmotorer s& pratar vi bara om
Google, och det finns en anledning till det. Google
star fér uppemot 75 procent av alla varldens
sokningar. | Sverige dr siffran dnnu hégre, eftersom
andra stora sékmotorer framfér allt finns i Asien.
Microsofts Bing star for 10 procent av marknaden.
Men att satsa pd Google gér inte att du tappar i
ranking hos de andra sékmotorerna - de har alla
liknande metoder for att hitta din sajt.
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STEG 3:

Karttjanster och

jamforelsesajter

Snart finns det en jamforelsesajt for alla varldens olika branscher.
Och mobilernas karttjanster blir allt med populdra satt att hitta
tjanster och produkter. Nasta steg — efter de klassiska sokmotorerna

— ar darfor att glansa har!

Karttjansterna vinner mark

e 2 av 3 amerikaner anvdnder Google Maps varje
mdnad. Appen har laddats ner mer &n en miljard
génger varlden dver.

o Dessutom har Google Maps-resultat bérjat
dyka upp i vanliga sékningar, prova till exempel
att séka pd "pizzeria Stockholm” och se vad
som hdnder.

o Google Maps ar dessutom inte den enda stora
karttjansten — konkurrenten Apple Maps besva-
rade 5 miljarder sékningar i veckan redan 2015.

Det ar ingen tvekan om att dagens mobila konsu-
menter anvdnder karttjanster for att hitta det de
soker. Men det kanske starkaste argumentet for
att gldnsa i dessa geografiska sékmotorer ar att
kunder som séker har vill shoppa, ata eller kanske
klippa sig NU. Det gér dessa kartor till ett bra satt
att f& in spontankunder, och darmed sa klart till
ett grymt satt att hitta nya kunder.

Sd hur syns du héar? Ja, forsta steget ar att anmadla
dig. Skaffa ett Google My Business-konto och Apple
Maps Connect-konto och se sedan till att fylla i din
profil s& noggrant som mdjligt. Hur du fyller i dessa
profiler ar valdigt viktigt. Korrekta adresser, ett
telefonnummer, en webbplats - dessa saker ar
grundlaggande. Se ocksa till att anmala dig fill ratt
kategori, och att lagga fill bilder i din profil. Alla
dessa saker kommer att pdverka din ranking.

Det finns tvé saker du kan géra &ven utanfér
profilen. Det férsta gdller fér Google Maps, och
det ar att badda in en Google-karta pd din egen
webbplats. Det andra &r att bli rik pd natets kanske
viktigaste valuta - recensioner. Be dina vénner att
ge dig ett gott omdéme, och be framfér allt dina
kunder att ge dig ett bra omdéme. Det kommer fér
det forsta att hjalpa din ranking, och fér det andra
sd 6kar det chansen att de som hittar dig via
karttjansterna faktiskt blir en ny kund.
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STEG 3 : Karttjanster och jamforelsesajter

Jamforelsesajterna jamfor ALLT

Elabonnemang, fastighetsméklare, kylskép, hotell
och sjalvklart restauranger - jamférelsesajter finns
for snart varje produkt och bransch. Och kunderna
jamfér och jamfér - g bara till dig sjélv och se hur
ofta du gér in pd olika sajter fér att jamféra priser,
kvalitet, kundnéjdhet med mera. Dessa jamférande
sokmotorer ar oerhért viktiga - inte minst fér att
man séker har just vid de tillfallen d& man vill
handla.

For att gora dessa jamforelsesajter fill féretagets
bdsta van galler det sé klart férst att se vilka som ar
relevanta fér din bransch eller verksamhet. Var
soker folk efter dina produkter eller tjanster, och var
finns dina konkurrenter med? Om du ar osdker, gor
en Google-sékning pd "Hitta xxx” dar xxx ar din
produkt eller fjanst. Med stor sannolikhet kommer
du att hitta en tjanst som jamfér dig och dina
konkurrenter.

Hur du sedan ska se fill att hamna éver dina
konkurrenter hér beror helt p& hur sajten ser ut.
Alternativet att betala fér utrymme finns ofta, och
du kan lasa om det i steg 7, men annars sé gdller
det helt enkelt att vara “bra”. Bra innebdr har att du
har bra priser och villkor, men ocksd att du har
manga och bra recensioner av kunder. Precis som
karttjénsterna &r det viktigt att du ber dina kunder
att recensera dig. Till sist - mdnga av dessa sajter
ar i mangt och mycket sociala medier, dér kunderna
diskuterar sina upplevelser, framfér klagomal eller
stdaller fragor till dig och ditt féretag. D& é&r det sé
klart &dven viktigt att du &r pé plats for att méta dina
kunder dar de finns.
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STEG 4:

Satsa (ratt) i sociala

medier

Att finnas pd sociala medier ar val knappast ndgon nyhet for de flesta
svenska foretag. Men att bara finnas pd plats racker inte for att glansa
2018. S& har gor du for att nd verklig framgdng i sociala medier.

Facebook, Instagram, Twitter, Linkedin, Snapchat
och manga fler - varje dag spenderade den
genomsnittlige internetanvéndaren 135 minuter pé
sociala medier 2017. 2 timmar och 15 minuter varje
dag! Det ar 33 procent av all varldens online-tid,
inklusive den tid vi streamar musik eller tv-serier.
Inte undra p& dé att varldens stora féretag satsar
stenh@rt pd att finnas pd sociala medier. De har
social media managers, content managers och
andra yrkesgrupper som jobbar heltid med att bara
hantera féretagets tillvaro i sociala forum. Men hur
gor du och ditt foretag? Hur stort ar ert engage-
mang, och har ni ndgon plan fram&t? Om inte,
fortsatt |as — det ar obligatoriskt Iasning!

- Mdnga sméféretag férsummar eller nedpriori-
terar sociala medier, de kdnner att det inte ar for
dem. Inget kunde vara mer fel. | dag &r det pa
sociala medier som kunder skaffar sig en battre bild
av féretagen de gér affdrer med, eller funderar pé
att géra afférer med. Det &r dar de inspireras och
det ar dar de hittar produkter de vill ha, férklarar
sociala medier-specialisten Johanna Grill.

Storsta misstaget: att inte vara aktiv

Att inte finnas pé& sociala medier &r enligt henne en
bortkastad méjlighet att nd och f& nya kunder, samt
inte minst att kunna kommunicera med befintliga.
Och Johanna séger att hon inte kan komma pé en
enda bransch som inte kan tjéna pé& en vdlplanerad
ndrvaro i sociala medier. Just planeringen, eller
bristen pd planering, &r ocksd det stérsta misstaget
Johanna ser bland mindre féretag.

- Mdnga féretag har ett konto pd Facebook, men
oftast saknas en analys och strategi. Man behéver
ha en plan fér att arbetet man lagger ner ska ge
utvaxling. Konton som bara ligger dar, relativt
inaktiva, kan i stort sett vara daligt fér afférerna,
varnar Johanna Grill.

Orsaken till det ar att den dar profilen pd Facebook
&r det forsta intrycket av ditt féretag fér ménga
kunder — de ser den innan de ens ser din webbplats.
Om de ens n&gonsin ser din webbplats. Och férsta
intrycket spelar roll, det vet vi ju alla.

Behover du fler siffror fér att dvertygas om att en
bra narvaro pd sociala medier ar viktigt for att
gldnsa pé natet? Ok, hér ar ndgra:

o Enligt en undersékning fran eMarketer uppger
33 procent av konsumenterna att det ar genom
sociala medier de hittar nya varumadrken och
produkter.

e 63 procent avdem som jamfor féretag online
kommer troligen att valja ett féretag som ar
aktivt och har mycket information i sociala
medier.

o Dessutom, 71 procent av dem som upplevde
att de fick snabb respons nar de kontaktade
ett specifikt féretag i deras kanaler pé sociala
medier uppger att de skulle rekommendera
det féretaget till andra.
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STEG 4: Sa lockar du investerarna

Sd& har ska du gbra 5. Skapa varde. Du har sékert hért det férut, att det

Ok, sé& vi har kommit fram till tva saker. Ett, ditt
féretag méste finnas pd sociala medier. Och tvé,
det racker inte att bara finnas pé sociala medier.
Den tredje fragan &r da sa klart hur du ska bete dig
for att glansa pé sociala medier 2018. Vi bad
Johanna Grill lista de viktigaste punkterna.

1. Bestdm var du ska finnas. Beroende pd din
bransch, och darmed din malgrupp, sa ér olika
sociala medier olika relevanta. Vissa féretag
kanske ska satsa p& Twitter, medan andra ska
vara aktiva pé LinkedIn. Men fér de allra flesta
ar det Facebook och Instagram som galler.

- Facebook @r med sina éver 2 miljarder aktiva
anvandare sjalvklart basen for varje féretags
ndrvaro pd sociala medier. Sedan kan det finnas
andra natverk du ska vara en del av, men vdlj
hellre ett och satsa pd det &n att bara "finnas”
pé flera.

2. Gor en plan och sétt mal med din narvaro.
- Fraga dig sjdlv vad syftet ar med féretagets
narvaro, vilka ni vill né och hur ni ska géra det.
Satt mal och félj upp de malen. Det &r viktigt att
ha en tydlig strategi fér att se att ni anvdander
tiden pad ratt satt.

3. Lagg en bra grund. Allt mdste vara korrekt,
uppdaterat och snyggt, det ar en hygienfaktor.
Sa& se till att all information stdmmer, att bilderna
ar snygga och att logotyper och annan informa-
tion matchar det ni séger pd andra stdllen pé
ndtet. Fundera ocksd pa vilket sprdk ni ska
kommunicera - sociala medier ar globala om ni
vill att de ska vara det.

4. Var aktiv. Allt gér snabbt p& sociala medier och
det paverkar besdkarna. Sé& allt maste vara
tillgangligt och okomplicerat, och framfor allt
maste ni vara aktiva.

- Sociala medier ar en dialog och besékarna vill
kunna nd dig. Att svara snabbt och vara tillgéng-
lig kommer att ge dig ndjda besdkare och nya
kunder - men att inte svara pd kundernas fragor
pd sociala medier kommer att skapa irritation
och daliga associationer.

blir svarare och svérare att f& konsumenternas
uppmadrksamhet. Informationsmdngden dagens
konsumenter mdste hantera gér att vi har lart oss
att ignorera det mesta. Darfér méste du skapa
ett varde fér dina lasare och besokare.

- Fraga dig sjalv vad som far dig att klicka p& en
l&nk pé sociala medier. Inte &r det nér ett féretag
skryter om vad de gjort? Andé &r det s& ménga
gor pé sociala medier - de beré&ttar om sig
sjalva. Det fungerar sdllan. Férsok i stallet att
inspirera, underhdlla eller utbilda dina féljare
med réd, tips eller intressanta historier.

6. Video, bilder eller text? Ok, s& hur ska du kommu-

nicera med dina féljare? Rérlig media, alltsa
filmer, ar ett allt vanligare satt att konsumera
information p& natet. Med en smart phone ar
det latt att géra egna klipp och lagga ut i sociala
medier. Och det kanske ert féretag ska goéra,
men det &r inte sdkert. Rérligt material kan vara
riktigt bra, engagerande och effektivt men att
publicera rérligt "bara fér att” ar sallan en bra
idé.

- Att gora film ar latt, men att géra bra film

kan fortfarande vara svért och resurskrévande.
Fundera éver din malgrupp och vilken slags
information de vill ha - och testa sedan vad som
fungerar. Det fantastiska med sociala medier ar
att allt ar méatbart. Man far snabbt en indikation
pd vad féljarna tycker nér man lédgger ut filmer,
bilder, beréttelser eller ndgot helt annat.
Johanna Grill sager att det viktigaste ar att skapa
mervdarde. Sa& satsa pd att ta fram innehdll som
ger féljarna en anledning att stanna kvar.

| slutdndan s& ar det innehdllet, inte formatet,
som kommer att avgéra din framgdng.
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STEG 5:

Bli bast pa e-post

Nar man sdger e-post tdnker mdanga féretagare pd all den
skrappost de helst skulle undvika. Men duktiga e-handlare
far mellan 20 och 50 procent av sin forsdljning fran sina
e-postutskick. Det ar en majlighet ingen har rdd att missa.

- E-post ar en jatteviktig kanal fér alla féretag.
Det ar ju en direktkontakt med alla kunder som

kanner till och tycker om ditt féretag sedan tidigare.

Nar vi jamfér med alla andra satt att né befintliga
kunder ar e-post utan tvekan det basta verktyget.
Kostnaden fér att skicka e-post ar ladg och du
behdver heller inte ha ndgon annan mellanhand,
sdger Saeid Sasan, grundare och digital strateg
pd den digitala marknadsféringsbyran Beet.

Nar riskkapitalister vérderar ett féretag ar e-post-
listan en viktig del i varderingen, det ar ju den som
avgor hur latt du kan kontakta dina kunder i kund-
stocken. Och Saeid Sasan gér sd ldngt som att sdga
att e-postadresserna du kan samla in fran dina
kunder ofta ar mer vardefulla ar om de i stallet
skulle handla en produkt av dig.

- Vi matte det exakta vardet fér en av vara kunder
och det visade sig att varje e-postadress i det har
féretagets e-postlista var vérd 400 kronor per ar.
For det har féretaget var det allts& mer vart att
kunden kom in i butiken och ldmnade sina kontakt-
uppgifter an att de faktiskt kdpte en produkt.

Saeid &r dock noggrann med att pdpeka att vardet
av e-postadresserna bygger pé att de ar relevanta
- att detta &@r dina kunder eller hér till din méalgrupp.
Annars dar det bara spam. Men en bra e-postlista ar
ndgot som alla féretag bér bygga upp och anvanda
fér att nd sina befintliga och potentiella kunder.

Sd hur gér man da& det? Har &r de sex stegen som
kommer att ta dig en l&ng bit pd vagen.

1. Ta varje chans att samla in nya adresser.
Tank pé& den gamla skélen fér visitkort p&
receptionsdisken, och fundera pd& hur du kan
géra den skdlen digital, (och behdll sé& klart
skélen om du har en butik).

- Forsdk att f& en e-postadress i varje kundkon-
takt och i varje konvertering. Nér du sdljer nédgot
online ar det lattare, men fundera ocksd pd hur

du kan f& andra besékare till din webb - och pa

sociala medier - att [dGmna sin e-postadress.

2. Skaffa ett verktyg fér nyhetsbrev. Det finns
manga program och tjdnster fér att skicka ut
nyhetsbrev. En av de stora heter Mailchimp.
Har kan ni bade skapa och skicka nyhetsbrev,
hantera e-postlistan och dessutom mata och
félja upp resultaten.

Almi Digitalguide « 13



STEG 5: Bli bast pd e-post

3. Satt mal, mat och félj upp. Allt ar matbart och

det ska ni utnyttja, séger Saeid Sasan.

- Fér att e-post ska bli framgadngsrikt sa ska ni
ta reda pé vad ni vill f& ut av utskicken. Satt
tydliga mal for er sjalva - till exempel hur mycket
ni ska sélja eller hur ménga besék ni vill f& pé er
webbplats — och experimentera fér att se hur ni
ska né dit.

. Skapa riktigt bra nyhetsbrev. Vad vill era kunder
lasa om, vilka erbjudanden tycker de om och vad
far dem att agera som ni vill?

- Foér att f& lasarnas uppmarksamhet s& maste ni
std ut i konkurrensen. Ni mdste verkligen testa er
fram och se vad som funkar. Om ni testar tio olika
saker kanske en funkar riktigt bra, och da kan ni
testa tio saker till. Till slut kommer ni att ha en
mangd olika teman som fungerar och d& kommer
e-postutskicken att vara riktigt vardefulla.

5. Ha ett erbjudande. Oavsett om ni har en e-handel

eller ar arkitekter s& ar det viktigt att ni har ett
konkret erbjudande i dina e-postutskick - ndgot
som kan locka lasarna och f& dem att klicka sig
vidare fill er sajt.

. Plugga pa. Det finns mycket att ldsa om hur ni

kan optimera era utskick. Nar ska ni skicka
e-post, vilken farg ska ni ha p& knapparna, vad
ska ha som rubrik i utskicken etcetera? Alla dessa
saker kan ha stor effekt pd hur médnga procent
som Sppnar, laser och klickar sig vidare frén
e-postfénstret. Och procenten &r vad det
handlar om nar man vill glénsa i sina e-post-
utskick.
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STEG 6:

Borja annonsera

pa natet

Hittills har vi pratat om hur du kan skapa uppmarksamhet pd natet
utan att betala for den. Men att annonsera online dar i det narmaste
nédvdandigt om du vill gldnsa pd natet 2018. S& har kommer du igdng!

Internetmarknadsférare pratar om égd, fértjanad
och képt uppmarksamhet. Den dgda uppmarksam-
heten kommer fran till exempel den egna webb-
platsen och e-postutskick, medan den fértjgnade
uppmarksamheten handlar om vad andra séger
om dig online. Den képta uppmadrksamheten ar
annonseringen - och den dr viktig. Framfér allt for
nystartade féretag ar det ofta den enda vagen att
nd ut med sitt budskap.

Det finns en uppsjé av méjligheter att annonsera

pd natet, och i den har guiden delar vi darfér upp
detta viktiga omrdde i tvé delar. Det férsta omradet
ar i det nédrmaste en hygienfaktor 2018, och ndgot
som i stort sett ALLA féretag bor gérai en form eller
annan. Det handlar om att annonsera pd Google
och darefter kanske pd Facebook. Dessa tvé jattar
fick tillsammans ndstan tva tredjedelar av de
amerikanska féretagens annonsbudgetar online
férra aret. Som av en héndelse var det ockséa férra
dret som digital annonsering till slut gick om tv i
mdngden spenderade annonskronor.

Forsta steget — ta dig an Google

Ett av skdlen till att Google &r en i det narmaste
oslagbar plattform fér att bérja annonsera ar att
det bygger pa sa kallad intentionsdata. Nar
madnniskor faktiskt soker efter produkter eller
fjanster ar de ju valdigt ndra ett kdp. Jamfér det
med att annonsera pé tv, eller att ha en banner

pd en stor tidningssajt s& férstdr du skillnaden.

De manniskorna har ju inte satt sig framfér tv:n eller

datorn fér att se reklam fér en dammsugare - men
de som sékt pd "dammsugare” har en intention att
képa en dammsugare. Skillnaden ar milsvid. Enligt
Saeid Sasan, grundare av den digitala marknads-
féringsbyrdn Beet, kan det vara uppdt 100 gdnger
mer effektivt per annonskrona. Det &r ocksé darfér
det passar mindre féretag sé bra, eftersom det gér
det mgjligt att annonsera med en mindre budget.
Men den kanske framsta anledningen till att
annonsera pd Google dr att man bara betalar fér
resultat. Det &r férst nar nagon klickar pa din
annons som en kostnad uppstar. A’rerigen ar det
intressant att jamféra — ndr du képer en tidnings-
annons vet du ju infe ens om négon sett annonsen.

Sa har tar du de férsta stegen fér
att komma igang med Google-
annonsering:

1. Valj om du vill géra det sjalv eller ta hjélp av en
partner. Adwords krdver tid och engagemang,
och dven om det kommer att |6na sig sé& &r det ju
inte sakert att ni har den tiden. Enligt devisen att
man ska géra det man &r bra pd sé kan det 16na
sig atf ta in hjélp. Men se upp, det finns samre
och battre alternativ om ni bestémmer er fér att
ta in hjalp. Googla (just det, Googla) "Annonsera
pd& Google” fér att hitta eventuella partners eller
bara for att se vilken skillnad en annons kan
géra. Om du anda vill géra det sjalv sa las vidare
har!
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STEG 6: Borja annonsera pd natet . .

. Starta ett konto pa Google Adwords och satt en
dagsbudget. Du kan satta vilken dagsbudget du
vill och det ar bara att bérja med en liten slant
sd att du kan lara dig. Det enda som hander nar
dina pengar tar slut ar att dina annonser inte
visas langre.

. Fundera pa sékorden. Fér vilka sékord eller
termer vill ni att er annons ska dyka upp? Lat oss
sdga att du har en frisérsalong i Géteborg - da
ar ju kanske "frisér Géteborg” ndgot som dina
potentiella kunder skulle séka pd. Men du kanske
ocksa vill synas om de séker pd “frisér Hisingen”
eller "harférlangning Géteborg”. Fundera noga
har och férsok se din verksamhet fran kundens
perspektiv. Madnga féretag annonserar pé 10, 20
eller 50 olika sékord eller termer.

. Skriv annonserna. Det &r du sjélv som skriver
texten till annonserna, och hér far du experimen-
tera och se vad som fungerar. Tédnk dock pd en
sak — om kunden sékt pd& "harférlangning” sé ar
det ju h&rférlédngning de vill ha, inte specifikt en
frisér. S& du boér skriva en egen annons fér varje
sdkord som du annonserar pa.

. Bestdm vad du vill betala per klick. Nu bérjar det
bade bli avancerat och viktigt. Googles annons-
system fungerar som en auktion dér den som
bjuder hégst vinner annonsplatsen (sjalvklart
ocksd beroende pé hur vél er sajt matchar
sékningen kvalitetsméassigt, Google ar valdigt
mdna om att de som sdker ska hamna ratt).

Att synas under en sékning kan dé&rfér kosta allt
mellan himmel och jord. Fér er blir det nu valdigt
viktigt att rakna ut vad ett klick ar vért. Det i sin
tur &r en kombination av tva saker: Hur mycket
en affar &r vard och hur manga av klicken som
leder till en affér. Hur mycket en affar ar vard far
ni sj@lva rékna ut, men hur manga av klicken som
leder till en affér kan Adwords hjalpa dig att
rékna ut (framfér allt om du har en e-handel).

6. Mat, testa och férdandra. Det ar viktigt att hélla
koll p& de olika annonskampanjerna fér att se
vad de ger. Om du till exempel jobbar som
Sversattare och far en himla massa klick sa
kanske du till en bérjan blir glad. Men om du
inser att du inte fick ndgra faktiskt uppdrag,
for att de som sokte egentligen var ute efter en
automatisk dversattningstjanst, sé ar det ju
férlorade pengar. D4 kanske du i stallet ska vélja
termen "kvalificerad éversattare” eller ndgot som
battre beskriver dina tjanster. De flesta som ar
framgéngsrika Google-annonsérer ser standigt
over sina kampanjer fér att optimera dem.

7. Gor koépta kunder till dina egna. En valdigt
viktig del i att annonsera pd nétet &r att géra
de kunder du far till dina egna. Annars maste
du ju képa dem igen. S& hitta ett satt att skapa
en personlig relation till dem som klickar pa din
annons, kanske genom att f& dem att anmdla
sig till ett nyhetsbrev. D& kan du n& dem gratis
nésta gdang.

Och Facebook da?

Facebook ar med sina tva miljarder aktiva anvan-
dare naturligtvis en viktig plattform fér att na ut
med sina budskap. Till skillnad frdn Google fokuse-
rar inte Facebook pd vad anvdndarna séker pé
utan vilka de ar. Facebook har enorma madngder
data kring vilka vi @r, hur vi beter oss pd sociala
ndatverk - och darmed vad vi bér vara intresserade
av. Med all den datan har de stora méjligheter att
veta vem som dr intresserad av en h&rférldngning
pd& Hisingen och inte. De flesta av punkterna ovan
galler &dven ndr ni ska annonsera pd Facebook,
men denna skillnad ar viktig.

Det finns m&nga andra satt att képa uppmark-

samhet p& natet. Ndgra av dem gar viigenom i
ndsta steg!
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STEG 7:

Kopa uppmarksamhet 2.0

Har du fatt blodad tand efter att ha boérjat annonsera pd natet? Da finns
det mdanga fler alternativ att valja pd. Men med det sagt, det basta kan
fortfarande vara att bara annonsera mer pd Google eller Facebook.

For de foretag som dock vill ta ett steg till och hitta
andra satt att képa uppmarksamhet pa natet, ar
moéjligheterna i det ndrmaste odndliga. H&r gér vi
igenom négra av de vanligaste alternativen och
termerna:

Content marketing och native

adver’rising: Det &r ménga engelska termer
inom online-marknadsféring. Content marketing
kallas ibland innehallsmarknadsféring och handlar
helt enkelt om att skapa och leverera vardefullt
innehdll. Fér en arkitekt kan det handla om en
blogg som fokuserar pé& vacker arkitektur och fér

en personlig tfrdnare kan det handla om att ha en
Youtube-kanal dar han eller hon ldgger ut trénings-
inspiration. Det handlar helt enkelt om att inspirera,
utbilda och underhalla - i stdllet fér att bara sdlja.
Tanken ar naturligtvis att dina (framtida) kunder ska
uppskatta det du gér och komma att se dig som en
expert pd dmnet. Nagon de ringer till nér de sjalva
behover hjalp.

Att producera innehdll behéver ju sé klart inte kosta
pengar, men mdnga vdljer att publicera innehdllet i
andra (képta) kanaler. Du har sakert sett sponsrade
artiklar pé olika nyhetssajter — dé kallas det native
advertising. Det ska fortfarande vara inspirerande
och relevant, men man valjer att betala fér att
synas i ett sammanhang ddr besékarna kan antas
vara intresserade av det du berdattar.

Influencer marketing: Annu en engelsk term,
en som vi kan éversatta med sponsring. Men nu fér
tiden ar det inte bara idrottsstjdrnor som kan
sponsras, utan alla - ja i alla fall de som har en stor
féljarskara i sociala medier. Genom att sponsra

ndgon av dessa profiler, eller influencers, kan du
se till att de goér reklam fér ditt féretag och dina
produkter i sociala medier. Det har &r en snabbt
véaxande industri, framfér allt inom mode, halsa
och skénhet — och det kan ge valdigt bra resultat.
Det finns mé&nga exempel pd sma féretag som
byggt hela sin framgéng pé att en kéndis anvant
deras produkter. Men det kan ocksé vara valdigt
dyrt utan att ge resultat. S& fundera darfér ldnge
p& vem som skulle vara rétt ambassadér for ditt
varumarke, och om det ar vart kostnaden.

Andra sociala natverk: snapchat, Face-
bookagda Instagram, Pinterest, Twitter eller
LinkedIn - det rdder ingen brist pé& sociala nétverk
att spendera sina annonspengar pd. Och dessa
natverk kan vara véldigt bra fér dina annonspeng-
ar, men det gdller att tanka till. Frédga dig sjalv
vilken din malgrupp ar, vilka som hdnger pé de olika
ndatverken och hur du skulle kunna méta dem dar.

J&mf&relsesaj’rer: Aven manga jamférelsesajter
gor det majligt att kdpa sig hégst upp i rankingen
med en annons. Driver du ett hotell i Luled kan du
géra det pd Tripadvisor, ar du fastighetsméklare
kan du képa dig en liten ruta pa startsidan och
saljer du vitvaror kan du betala fér en direktlénk till
din butik nér den dyker upp i en sékning pa Prisjakt.
Fundera éver var din bransch jamférs och besék de
sajterna. Se éver hur och om du skulle kunna vinna
pd att synas (extra mycket) pd dessa sajter.

| alla dessa kanaler, inklusive din egen webbplats,
e-post och sociala medier, ar det viktigt att vet hur
du ska prata med dina besdkare och kunder.

Det berattar vi om i ndsta avsnitt!
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STEG 8:

Det har vill kunderna

hora 2018

Hittills har vi berattat om olika kanaler och hur du gér dig synlig p& ndatet.
Men for att gldnsa pd ndtet ar det ocksa viktigt att veta vad kunderna vill
hora, se eller Idsa om. En sak de INTE vill Idsa om ar hur fortraffliga dina

produkter eller tjanster ar.

Ok, ndgonstans maste du ju beratta om dina produk-
ter och tj@nster, men meningen ovan syftar till att f&
dig att tanka om. Det ar vanligt att féretagare agnar
sin marknadsféringsbudget at att berétta om hur bra
de dr, hur de arbetar och till och med hur féretaget
kom till. Men var arlig, hur ofta laser du det som andra
foretag berattar om sig sjalva?

Dagens konsumenter orkar inte l&sa mycket alls, och
framfér allt inte "skryt” fran féretaget sjélva. I en
medievarld dér konsumenterna blir allt mer krésna ér
vanlig marknadsféring nédmligen ofta inte nog.
Kunderna kraver ett mervarde i utbyte mot sin lojalitet
- de maste f& ut ndgonting av att lyssna pé dig.

Underhdllning, inspiration eller kunskap &r framtidens
melodi. En personlig tranare kan fill exempel testa
olika tréningsredskap och dieter och beratta om dem
pd sin webbsajt. En matproducent kan ge ut en
receptapp och en séngbutik kan géra en guide till hur
man far en bé&ttre nattsémn. Almi skulle kunna ge ut
en guide om hur smaféretagare kan gldnsa pd natet.
Ja, du férstar konceptet. Och det ska vara gratis for
alla att ta del av, naturligtvis. Det handlar helt enkelt
mindre om vad du vill beratta och mer om vad dina
kunder vill héra. S& bygger man langsiktigt upp sitt
varumdrke och far lojala kunder och positiva associa-
tioner.

Vagen till kundernas 6ron, 6gon
och hjarta

Sé& har kan du tanka i 4 steg kring din marknadsféring
pd natet:

1. Ingen bryr sig. Det &r trakigt men tyvarr ganska
sant. Vi konsumenter éversvémmas att reklam
och olika budskap, och fér att nd kunderna maste
féretagen géra det dar lilla extra. Ténk sé har:
Om jag antar att mitt féretag ar hélften sé
intressant som jag tror - vad méste jag géra dé&
for att f& kundernas uppméarksamhet?

2. Lat andra beratta om dig. "Show, don't tell” ar
ett klassiskt uttryck som innebdr att du inte ska
beratta om din fortrafflighet utan i stdllet visa
den. Det géller i allra hégsta grad i dag. Lat i
stallet andra berdétta om dina produkter, antingen
genom samarbeten med influencers eller genom
att vara sé pass bra att kunderna recenserar dig
pd nétet. En undersékning frén SalesForce 2016
visar till exempel att kunderna litar mer pé
framlingar som ldmnat recensioner &n de litar
pd information frén féretaget sjélvt. Extra stor
&r den skillnaden fér sa kallade millenials, en
kundgrupp som bara kommer att vaxa.
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Det har vill kunderna héra 2018

3. Fraga dig vad vilka dina kunder &r — egentligen! o Kom med r&d. | stallet fér att prata om hur skéna

Det ar en sak att veta att dina kunder ar kvinnor
mellan 25-55 ar, det dr en helt annan sak att
veta vilka de dr som personer. Du kan ta reda pd
detta genom att tanka dig in i kundens liv, eller
genom aftt faktiskt fradga - i dag finns det
mdngder av tekniska tjadnster som kan hjalpa dig
att f& reda pd mer om din malgrupp. Oavsett hur
du gor sa ar det viktiga att du l&r kdnna dina
kunder pd djupet, férst dé kommer du att férstd
vad du ska saga fér att fa dem att lyssna.

. Tank fritt. Sa vilken slags inspiration eller kun-
skap ska du da ge till dina kunder? Hér ar nagra
férslag fér att sétta igdng kreativiteten:

Publicera nyheter om din bransch. De flesta
smaféretag fyller sin hemsida med information
om sina produkter och fjanster. Men tadnk om du
skulle beratta om nyheter i branschen ocksd. D&
skulle kunder och andra intresserade besdka din
sajt fér att f& reda pd det senaste, och du skulle
kunna bli en expert p& &mnet. Det dkar chansen
att kunderna ringer dig den dagen de vill handla.

dina sangar ar, gor en guide fill hur man sover
bra. Det kommer att 8ka din trovardighet och ge
kunderna positiva associationer. Och i langden
kommer fler att handla av dig.

Berdtta en historia. Ursprung ar trendigt, vi vill
veta vad vi képer. Beratta om hur du tillverkar
till exempel dina séser, och ta in en kock som
komponerar goda recept som s&serna passar
till. Din produkt blir en naturlig del i konceptet,
men det &r matglédjen som stdr i fokus.

Tank pd kundens behov. Du kanske séljer
barnklader, och d& ar kunden en mamma eller
en pappa. Vad &r mammor och pappor intresse-
rade av? Jo, sina barn. L&t din Facebook-sida bli
ett forum dar férdaldrar kan diskutera barnens
hdlsa, nyttig barnmat och annat som ar relaterat
till ert gemensamma intresse. Det handlar kanske
inte om barnkldder, men det lockar samma
malgrupp.
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Vill du bygga ett foretag som ar [6nsamt, vaxande och
|angsiktigt hallbart. Vara radgivare har lang erfarenhet
av att vagleda foretag framat pa ftillvaxtresan. Oavsett
var du ar pa den resan bér du kontakta Almi.

almi.se

almi



