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Rapporten bygger i huvudsak p3 en
undersokning som ar genomford av
TNS Sifo pa uppdrag av Eniro.

Undersokningen, i form av telefon-
intervjuer, genomfordes under juni manad
ar 2014 i Sverige, med drygt 400 besluts-
fattare/specialister nar det galler salj-
marknads- och onlinemarknadsforings-
fragor inom foretag med 1-49 anstallda.
TNS Sifo har i undersokningen anvant

ett inkopt foretagsurval (ej namngivet),
som bestar av slumpmassigt rekryterade
respondenter och ar riksrepresentativt.
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Foretagens digitala utmaningar Eniro Foretagsrapport 2014

Eniro har de senaste tre dren djupdykt i konsumenters sokbeteende och i ett antal undersokningar

och rapporter kartlagt den ekonomi som skapats genom maobilen. Vi har gjort det for att ge svenska fore-
tagare en inblick i hur deras kunder agerar pa natet och for att kunna ta fram erbjudanden som stottar
foretagarna.

I den har rapporten har vivalt att vanda blicken mot smd och mellanstora svenska foretag ach deras
digitala marknadsforing. Vi ville kartlagga vilka verktyg foretagen anvander sig av i dag och hur de kan
utveckla sin digitala marknadsforing. Dessutom har vi kartlagt glappet mellan vad konsumenterna och
kunderna forvantar sig att hitta pa natet och det som foretagen prioriterar att presentera. Ett glapp som
kan vara kostsamt dd manga konsumenter gar vidare till kankurrenter eller avstar fran kop om de inte
finner vad de soker.

Det ar tydligt att det finns bade majlig- ) '
heter och utmaningar for sma och mel- "I den har rapporten har vi valt

att vanda blicken mot sma och

lanstora foretag om de ska nd dessa
digitala konsumenter. De soker alltmer
i mobilen, forvantar sig mer av foreta- mellanstora svenska ffjretag och
garna ochvill garna ha samma bemo- deras digitala marknadsféring "
tande pd natet som nar de mater fore- :
tagaren i en affarssituation.

Foretagarna kampar med sma budgetar, bristande kunskaper om ett medielandskap i standig forandring
och att kunna mata vad investeringarna ger. Men till sin hjalp har de allt battre och kostnadseffektivare
verktyg med tydlig matbarhet. Var forhoppning ar att vi med denna rapport kan hjalpa dem en bit p3
vagen och fa fler att f3 upp ogonen for vad som ar majligt och darefter vaga satsa. Vi ar overtygade om
att det finns fler framgangssagor som bara vantar pa att handa, precis som de vi hort fran foretag vi
traffat och intervjuat infor denna rapport.

Trevlig lasning,
Eniro
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SMA BUDGETAR OCH STORA
UTMANINGAR

Under de senaste aren har medielandskapet férdndrats
drastiskt. Sociala och digitala medier har fatt 6kat inflytande
medan papperstidningens position blivit svagare. Forandring-
arna for med sig bade mdjligheter och utmaningar. Mdjlighe-
ter, eftersom féretag med kunskap om hur man utnyttjar
frémst de digitala kanalerna, kan na ut bredare p3 ett kost-
nadseffektivt satt. Utmaningar, eftersom Eniros undersékning
visar att foretagarna upplever en stor komplexitet. Foretagets

resurser racker inte till, det finns kunskapsluckor om vilka
verktyg som &r mest effektiva fér att na malgruppen och hur

man mater resultatet av sina investeringar.
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LOKALA

De flesta foretag med lokala kunder utgors av handelsfo-
retag. Bland de faretag som har mest lokala kunder ar det
nastan lika vanligt att satsa storsta delen av marknads-
budgeten p3 traditionell marknadsfaring (39 %) som di-
gital (37 %). Det har ar den enda gruppen som faktiskt
fortfarande 13gger mer budget pa traditionell marknads-
foring. En av tio tillfrdgade (10 %) uppger att de I3gger
mest budget pa evenemang och massor dar de traffar
kunderna direkt. Sju procent av de tillfrdgade uppger att
de inte genomfor nagra marknadsaktiviteter, och ungefar
lika manga (8 %) har ingen avsatt marknadsbudget alls.
Nara fyra av tio (38 %) genomfor marknadsaktiviteter for
att f3 nya kunder och strax dver en tredjedel (35 %) for
att 6ka kannedomen om faretaget hos malgruppen.

De vanligaste verktygen i det digitala marknadsforingsar-
betet &r att ha en hemsida (76 %), medverka i sckmoto-
rer sam Eniro.se eller Hitta.se (43 %) och att ha en narva-
roi sociala medier som Facebook och Twitter (36 %).

Foretagen med mest lokala kunder tycker att det ar viktigt
attvara Iatta att hitta nar man soker efter foretag inom
den bransch de arverksamma (58 %), att vara sokbara i
soktjanster som Google, Eniro.se, Hitta se pd internet via
dator (53 %) och i mobiltelefonen (47 %). Trots den stora
lokala kundbasen ar det bara en tredjedel (33 %) av fore-
tagen som tycker att det arviktigt att kunna hittas pd

REGIONALA

For de foretag (i denna undersokning framst tjanstefore-
tag) som har huvuddelen av sina kunder regionalt, det

vill saga inom samma 1an, 13gger nara halften av foretagen
storsta delen av budgeten pd digital marknadsforing

(48 %). 14 pracent lagger mest pa evenemang och massor
dar de traffar kunder direkt och bara nio procent pd tradi-
tionell marknadsforing. En femtedel (21 %) uppger att de
inte genomfor ndgra marknadsaktiviteter, och lika stor an-
del har ingen avsatt marknadsbudget. Aven for dessa fore-
tag ar det i forsta hand att f& nya kontakter (31 %), ochi
andra hand att oka kannedomen om foretaget (24 %) som
ar den framsta malsattningen med aktiviteterna.

Bland de digitala marknadsforingsverktygen har sju av tio
(69 %) en hemsida, 44 procent medverkar i sokmotorer
som Eniro.se eller Hitta.se och 43 procent har narvaro pa
sociala medier som Facebook och Twitter.

En stor majoritet av foretagen (65 %) tycker det ar viktigt
attvara sokbara i soktjanster som Google, Eniro.se, Hitta.
se pa internet via dator, strax over halften (53 %) ocks3 i
mobilen. Det som ocksa ar rankat som viktigt ar att vara
latta att hitta inom den bransch de ar verksamma (64 %).

karttjanster som exempelvis Google, Eniro.se, Hitta.se.
Och trots att over en tredjedel (36 %) har narvaro i socia-
la medier och 31 procent tycker det ar viktigt att kunder
som soker efter foretaget pd natet ska hitta direktlankar
till de sociala mediekanalerna ar det bara drygt en femte-
del (22 %) som tycker att det ar viktigt att kunna bli kon-
taktade via dem.

Sju avtio foretag med lokala kunder (70 %) tycker det ar
viktigt att kunder eller andra intressenter som soker efter
foretaget pd natet hittar en Iank till hemsidan och halften
(50 %) att man hittar detaljerad information om produk-
terna eller tjansterna som foretaget saljer. Nastan sju av tio
(67 %) uppger dock att det inte ar viktigt att kunderna hit-
tar produktbilder och dver 3tta av tio (82 %) tycker inte det
arviktigt att de kan hitta tillfalliga specialerbjudanden eller
direktlank till webbshop eller onlinebokning (80 %).

De tjanster som foretagen med mest lokala kunder
framst anvander sig av i dagslaget ar sokmotoroptime-
ring (SEO) for att hamna hogre upp i sokmotorernas
organiska resultat (26 %), att komplettera sin narvaro
pa sokmotorer som Eniro.se eller Hitta.se med annonser
pa sidorna (25 %) och sokordsmarknadsfaring eller
sponsrade lankar, det vill saga textlankar som syns i eller
bredvid trafflistan i sokmotorer (17 %).

Har seglar ocksd produktsoket upp — halften av foreta-
gen (49 %) tycker det ar viktigt att det ska vara Iatt att
hitta dem nar man soker efter en specifik produkt. Fore-
tagen ar ocksd mer mana om att hittas via karttjanster,
vilket 42 procent anger som viktigt.

Utaver Iank till hemsidan tycker sex av tio foretag (61 %)
att det arviktigt att personer som soker efter foretaget pa
internet hittar detaljerad information om de produkter
och tjanster de saljer, aver halften (52 %) att man kan
hitta karta med vagbeskrivning och fyra av tio (40 %) att
man kan hitta 13nk till sociala mediekanaler. Bilder pa
produkterna (34 %) anses mer viktigt an priser (18 %),
och trots att kundkretsen finns over en storre geografisk
yta tycker bara 16 procent att det ar viktigt att kunden
hittar direktlank till webbshop eller onlinebokning.

Precis som for foretag med mest lokala kunder fokuserar
dessa foretag pd att komplettera sin ndrvaro pd sokmo-
torer som Eniro.se eller Hitta.se med annonser pd sidorna
(29 %), sokordsmarknadsforing eller spansrade lankar
(20 %) och sokmotoroptimering (SEO) (15 %).
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NATIONELLA KUNDER

Av foretagen med kunder over hela landet ar den storsta
delen handelsforetag. Fyra av tio (38 %) satsar storsta
delen av sin budget pd digital marknadsforing, En dryg
femtedel (22 %) lagger mest pd evenemang och massor
dar de traffar sina kunder direkt och en femtedel (20 %)
pa traditionell marknadsforing. Den framsta malsattning-
en ar att f3 nya kunder (37 %) och att dka kannedomen
om foretaget (20 %). 13 procent genomfor inga mark-
nadsforingsaktiviteter och hela 22 procent uppger att de
inte har ndgon marknadsbudget.

De verktyg man anvander sig av ar hemsida (69 %),
sokordsoptimering (36 %) och sociala medier (33 %). Tre
av tio (29 %) uppger ocksd medverkan i sokmotorer som
Eniro.se och Hitta.se.

Sex av tio foretag (60 %) uppger att det ar viktigt att
de gdr att hitta nar man soker efter en viss produkt, nas-
tan lika manga (59 %) att de ar 13tta att hitta nar man
soker efter foretag inom den bransch de ar verksamma
och 58 procent att de ar sokbara i soktjanster som Goog-
le, Eniro.se, Hitta.se pd internet via dator —bara 48 pro-

cent tycker ocksd det ar viktigt i mobilen. Har tappar kart-
tjanster i relevans, bara 15 procent tycker det ar viktigt.

Nar kunderna soker efter foretaget pd internet ar det
viktigt att de hittar Iank till hemsidan (76 %), detaljerad
information om de produkter och tjanster foretaget saljer
(56 %) och bilder pa produkterna (40 %). Lankar till soci-
ala kanaler uppger bara tre av tio (29 %) som viktigt, di-
rektlank till webbshop eller onlinebokning 22 procent, till-
falliga specialerbjudanden 21 procent och produktpriser
20 procent.

De mest anvanda digitala marknadsforingstjansterna
ar sokmotoroptimering (SEQ) for att forbattra organiska
traffar (20 %), annonsering p3 Eniro.se eller Hitta.se for
att komplettera sin narvaro pad sidorna (19 %) och ban-
ner- eller bildannonser (10 %).

INTERNATIONELLA KUNDER

Antalet respondenter i gruppen med internationella kun-
der arvasentligt farre an avriga. Den overvagande delen
utgors av industrifaretag, foljt av tjansteforetag. Precis
som for foretagen med kunder inom landet lagger dessa
foretag storsta delen av sin budget pa digital marknads-
foring (37 %). Nast vanligast ar evenemang och massor
som hela 34 procent av faretagen Iagger storst del av sin
budget pd och endast 7 procent uppger att de lagger
mest pd traditionell marknadsfaring. En femtedel (21 %)
uppger att de inte gor ndgra marknadsforingsaktiviteter
alls, och 13 procent har ingen avsatt marknadsbudget. De
viktigaste malsattningarna med marknadsforingen ar att
3 nya kunder (35 %) och att dka kannedomen om enviss
produkt eller tjanst (24 %).

Nastan dtta av tio foretag (78 %) har en hemsida,
halften (50 %) har narvaro i sociala medier som Face-
book och Twitter, tre av tio (30 %) uppger att de annon-
serar pd Google och lika manga uppger annan
internetannonsering.

Det viktigaste for foretagen med internationella kun-
der ar att vara latta att hitta nar man soker efter foretag i
den bransch dar de ar verksamma (78 %), att vara latta

att hitta nar man soker efter en viss produkt (76 %) och
attvara sokbara i soktjanster som Google, Eniro.se och
Hitta se pd internet via en dator — bara halften (50 %)
tycker det ar viktigt via mobiltelefonen. Den hoga nar-
varon i sociala medier speglas av att fyra av tio (40 %)
tycker det ar viktigt att kunna kontaktas genom dessa
kanaler.

Tre fjdrdedelar av de tillfrdgade (76 %) tycker det ar
viktigt att kunder som soker efter foretaget pa internet
hittar 13nk till hemsidan. Sex av tio (58 %) tycker det ar
viktigt att de hittar detaljerad information om de produk-
ter och tjanster foretaget saljer och lika manga att de hit-
tar produktbilder. Att kunden ska hitta prisuppgifter an-
ses viktigt av 37 procent av de tillfrdgade, och en fjardedel
(26 %) svarar aven direktlank till webbshop eller
anlinebakning.

De digitala marknadsforingstjanster foretagen framst
anvander sig av ar sokmotoroptimering (SEQ) (17 %), re-
presentation pd offertforfragnings- eller upphandlings-
tjanster (13 %) och banner- eller bildannonser (7 %).
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Den utmaning som flest foretag i undersokningen namner ar synligheten, sokbarheten. Hur kunderna ska hitta fram till deras sida, sticka
ut i mdngden och bryta igenom bruset med sina budskap. Utover att hlla hemsidan och dvriga kanaler uppdaterade och arbeta med att
forbattra dem, ar kanalval en dterkommande fraga —var finns min malgrupp och hur kan jag sakerstalla att jag nér dem?Manga uppger
att de tycker det ar svart att halla sig uppdaterad om mojligheter och effekter av investeringar. Flera smaforetagare namner ocksa en
framtida e-handel som utmaning, hur man nar bredare synlighet for att fa tackning utanfor naromradet.
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| Sverige bar 63 procent av befolkningen utanfor stor-
stadsregionerna. Lokaltidningarna har en stark roll i
samhallet —enligt “Mediebarometern 2013" Iaser 66
procent av svenska folket morgantidningen varje dag.
Fyra av tio bolag med framst lokala kunder satsar ocksa
storsta delen av sin budget pa traditionell marknadsfo-
ring som exempelvis tidningsannonser. Over en tredje-
del av foretagen (36 %) svarar att den framsta anled-
ningen for alla foretag att genomfora marknadsaktivi-
teter ar att f3 nya kontakter. Som andra prioritet vill
foretagen med mest lokala kunder framst oka kanne-
domen om foretaget, medan foretag med nationella
eller internationella kunder vill oka kannedomen om
en viss produkt eller tjanst. Har finns en mojlighet —
genom att arbeta mer digitalt kan foretagen nd ut till
en bredare grupp som aven finns utanfor den lokala
marknaden for att oka kannedomen om varumarket
och aven locka nya potentiella kunder.
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Gemensamt for alla sma och mellanstora foretag ar
att de tycker det ar svart att mata effekten avvad man
far ut av sina investeringar. Har kan man utlasa ett
kunskapsglapp om vilka verktyg som finns att tillga
snarare an hur man mater deras effekt. Och aven om
kannedomen om nyare tjanster som exempelvis re-
presentation pd prisjamfarelsesajter och offertfor-
fragnings- eller upphandlingstjanster ar hog, ar det
valdigt fa som utnyttjar maojligheten.

Utover en egen hemsida, som har blivit en hygienfaktar,
visar undersokningen att svenska sma och mellanstora
foretag har mycket kvar att utforska vad galler effektiv
digital marknadsforing — bade vad galler att vidareut-
veckla arbetet med existerande kanaler och att vaga
testa nya satt att marknadsfora sig. De har ett behov
av att oka kunskapen om hur digital marknadsfaring
kan bidra till att oka foretagens tillvaxt.
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Matti Jokela, marknadsféringschef pa Malmé Jarnhandel
Malmo Jarnhandel finns i Malma sedan 2011, har 1,5 anstallda och har uppmarksammats for sin kampanj ToolPool pd Facebook.
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Det ar 1att att som foretagare bli skramd av det 6kade
antalet marknadsforingskanaler pa natet och det kan
vara svart att veta var man ska borja. Oavsett vilka
kanaler som passar foretaget bast sa ar det viktigt att
ha en bra idé som grund. Tack vare en smart Facebook-
kampanj lyckades Malmé Jarnhandel med sma ekono-
miska medel na ut till tusentals potentiella kunder.

— Det svdraste med
digital marknads-
foring ar att veta
vilka dtgarder som
ger resultat. Alla
lovar quld och gro-
na skogar. En del ar
riktigt dyra —och
ger ingenting. Det
finns en uppsjo av
erbjudanden av sokordsoptimeringar och digitala kam-
panjer, men det ar svart att hdras i bruset och ibland svart
attvardera hur man lyckats, sager Matti.

— Aven om i, i likhet med mé&nga andra mindre foretag, ib-
land tycker att det ar svart att veta vad man ska prioritera
inom digital marknadsforing kanns det som att vi har hit-
tat en bravag. Att ha en hemsida kanns som en sjalvklar-
het och eftersom vi framfor allt har privatpersoner som
kunder ar Facebook ett jatteviktigt verktyg for oss. Det var
med hjalp av Facebook vi genomforde var "ToolPool-kam-
panj, som blev en fantastisk succeé.

Kampanjen, som utarbetades av reklambyrdn The Fanclub,
utgick frdn Carpool-konceptet, som bygger pd att personer
samaker istallet for att kora samma stracka i varsin bil. Tool-
Pool fungerar pd ett liknande satt —fast med verktyg —da
Malma jarnhandel I3nar ut dyra verktyg som de for tillfallet
inte anvander. Lanet ar helt gratis, det enda I3naren behaver
qgora for att 3 tillgdng till verktygen ar att dela ToolPoclens
Facebook-applikation pd sin Facebook-sida. Genom kam-
panjen har Malma jarnhandel sarskilt sig fran sina konkur-
renter och okat sin drsforsaljning med cirka 40 procent —
mycket tack vare att 3tta av tio I3nare passar pd att kopa
skruvar, spikar och andra tillbehor nar de besoker butiken.
Man har ocksd ndtt ut till tusentals nya potentiella kunder
vig en organisk Facebook-spridning med over 2000 gilla-
tryckningar, samt omfattande medial uppmarksamhet och

en rad tilldelade kommunikationspriser som Guldagget och
tidningen Resumés utmarkelse “Manadens digital”

Det kan vara svart att veta vilka av ens marknadsforingska-
naler som verkligen attraherar nya kunder. Efter att ha pro-
vat en mangd olika tjanster och tillvagagdngssatt har Mal-
mo Jarnhandel valt att numera begransa sin digitala mark-

“Vart tips till andra foretag ar att forst
analysera vilka kunderna ar och att sedan

fundera pa vilka verktyg man bor anvanda
for att na fler kunder inom dessa grupper.”

nadsfaring till sddant de kan verifiera resultatet av.

—Vimarknadsfor oss framfor allt via var hemsida och pa
Facebook och ibland anvander vi oss av Eniro och Google
AdWords. Vi har valt att arbeta med dessa kanaler for att
de ger oss mojlighet att analysera effekten av vart mark-
nadsforingsarbete. Vivet att personer som soker pd Eniro
ar ute efter att kopa produkter som kan 10sa ett problem.

— Viforsoker uppdatera hemsidan i man av tid och hélla
den sasongaktuell med relevanta erbjudanden. Vi har
egentligen inte tid att analysera effekten var digitala
marknadsfaring pa djupet, sd forutom Eniros kundrapport
och verktyg som Google AdWords gar vi pd magkansla och
frdgar alla vara nya kunder hur de har hittat oss, sdger
Matti.

Eftersom alla foretag ar olika ar det viktigt att inte bara
rusa in i cyberdjungeln med huvudet fore utan att ha en
tydlig strategi bakom sitt marknadsforingsarbete.

—Vart tips till andra foretag ar att forst analysera vilka
kunderna ar och att sedan fundera pd vilka verktyg man
bor anvanda for att nd fler kunder inom dessa grupper. Fo-
retagets hem- och Facebook-sida bar absolut skotas uti-
frdn denna strategi. Vi har en svar kundgrupp, eftersom vi
vander oss till alla, sa vi maste arbeta s brett som majligt.
Men det har gdtt bra, det med!

9
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agare av frisorkedjan Saxarna, med salonger i Luled, Boden och Umea.
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Saxarna har funnits sedan 1982, har 25 anstallda, och lyckades med hjalp av sin
"“Gor om mig”-kampanj sprida sitt namn och stérka sin kreativa profil pa natet.

Orm man ar oralig over att ens marknadsforing inte ska fa onskad effekt kan det kan-
nas tryggt att borja arbetet i de kanaler man beharskar. Bengt Nystroms norrlandska
frisorkedja Saxarna ar noga med att bara anvanda marknadsforingsverktyg som de kan
hantera med sma medel — och som de vet ger resultat.

—Vianvander framst Facebook, var hemsida och Eniro for att nd ut till nuvarande och
potentiella kunder. Forutom dessa kanaler s forsoker vi aven vara med i en lokal an-
nonstidning. Vi har valt kanalerna for att de ar enkla att hantera och for att vi marker
att de ger oss mojlighet att nd mojliga kunder. Eftersam Eniro redovisar statistik over
var marknadsforing hos dem vet vi att annonserna far effekt. Sen arvi sdklart noga
med att stamma av antal besokare pa var hemsida- och Facebook-trafik.

Ofta kan de enkla greppen vara de effektivaste nar man vill nd ut till nya kunder. Det
visar Saxarnas mest lyckade varkampanj “Gor om mig” Genom att dela bilder ps delta-
gare i kampanjen p3 sin Facebook-sida, lyckades man pa bara ndgon vecka locka en
mangd nya kunder och profilera sig som unika i forhallande till sina kankurrenter. Ett
arbete som har gett Idngsiktiga resultat.

— Det arviktigt att komma ihdg att man inte bor anvanda sina kanaler till att f3 ut s3
mycket information som majligt — det viktigaste ar att vara tydlig. Det tar bara onodig
tid och resurser att krangla till det med storslagna uppslag som kraver mycket
datakraft.

—Manga potentiella kunder surfar i sina mobiler och for att nd dem och f3 dem att
sprida budskapet vidare racker det ofta med en bra bild. Det sag vi tydligt i var “Gor om
mig”-kampanj. Det var en enkel idé som passade bra att sprida via Facebook. Vi erbjod
kunder ett billigare pris pa klippning och fargning om vi fick fria hander att bestamma
hur deras frisyrer skulle se ut. Sen delade vi “Gor om mig”-bilder varje dag pé var Face-
book-sida —som i sin tur delades vidare —vilket snabbt ledde till att allt fler ville vara
med i kampanjen. Sadar har det fortsatt i fyra manader. Det har gett oss valdigt manga
kunder och har gjort att man uppfattar oss som kreativa och unika, sager Bengt.
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INTERVJU

Clearcar grundades 2012, har 50 anstallda och har lyckats expandera till 34 stationer runt om i Sverige
tack vare en tydlig marknadsstrateqi.
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Bilbesiktingsfirman Clearcar har nu 34 stationer runt
om i Sverige, trots att de bara funnits pa marknaden
sedan 2012. Enligt VD:n Pierre Karlsson ligger en del
av foretagets framgang i dess tydliga marknads-
foringsstrategi.

—Vihar alltid varit mycket noggranna i val av kanaler och
arinte intresserade av att anvanda ndgra marknadsfo-
ringsverktyg bara for att man “bor” gora det. Vi satter upp
mal och anvander de kanaler som kan hjalpa oss att uppnad
dem. Vi mater hur manga bokningar som kommer in via
varje kanal och har satt upp en max-

kostnad per bokning. Om en kanal inte

lyckas leverera tillracklig dterbaring,

byter vi ut den.

— | dagslaget marknadsfor vi 0ss via

samarbetspartners och deras hemsidor,

utvalda sokkanaler pd internet, specifikt

utvalda jamforelsesajter, sponsrade lan-

kar som Google AdWords, samt via

adresserad direktreklam. Valet av kanaler ar enkelt: kan de
leverera bokningar vars kostnad understiger var uppsatta
maxkostnad, platsar de in, sager Pierre.

Forutom att satta upp tydliga mal menar Pierre att det
arviktigt att standigt fora en dialog med sina marknads-
foringsleverantorer. Han anser att det ar nodvandigt for
att f3 ut maximalt av kanalerna.

— Som foretagare maste man vara tydlig med vad man vill
uppnd med sin marknadsfaring. For att lyckas kravs det en
grundkompetens som manga mindre foretag inte har i
dag. Det ar svart att bdde hinna driva sin egen verksamhet
och att samtidigt halla sig a jour med marknaden och kon-
kurrenternas agerande. Darfor ar det viktigt att man for-
mulerar sina behov for leverantaren sd tydligt som mojligt,
sager Pierre.

Enligt hanom ligger nyckeln i att kort sagt se till att kana-
lerna matchar verksamheten — och att man inser att det
inte ar s svart att uppna en skraddarsydd
marknadsforing.

—Marknadsforing behdver inte vara svart. Borja med att
satta upp en kostnad ni ar villiga att betala per genomfort
kop. Diskutera sedan igenom denna med majliga leveran-
torer och kanaler, sd de fr mojlighet att utforma ett erbju-
dande utifran era behov. P4 Clearcar anvander vi oss till
exempel av en matmetod som vi satt upp med Eniro darvi
kan uppskatta antal bokningar som ska komma in. Varje
manad mater vi mot utfallet, och med jamna mellanrum
garviigenom utvecklingen med Eniro och vara andra
leverantorer.

— Vi ar ett foretag med f3 anstallda sa vi behaver stod fran
leverantorer for att optimera och utveckla marknadsfo-
ringen for att hela tiden uppnd uppsatta mal. Det gar att
hitta liknande losningar for de flesta foretag, inom de fles-
ta branscher. Utgad fran ditt foretags behov och var aldrig
radd for att testa nya kanaler —eller att byta ut dem som
inte fungerar. Alla fortjanar en skraddarsydd marknads-
foring, avslutar Pierre.
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SE TILL ATT KONSUMENTEN
HITTAR DET DE SOKER

Néra sju av tio sma och mellanstora féretag uppger att den
viktigaste digitala marknadsféringskanalen ar hemsidan. Sex av tio
sager att det ar viktigt att vara Iatt att hitta nar man soker féretag
inom en viss bransch och att vara sékbara i séktjanster som
Google, Eniro.se och Hitta.se via dator eller laptop. Men for kunden
racker inte det i dag. Eniro har jamfdrt resultaten fran “Mobileko-
nomin 2014, som hade ett konsumentperspektiv, med svaren fran
de smé och mellanstora féretagen for att kunna ge vagledning i
vilken information képarna forvantar sig att hitta.

r
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Som konsumenter forvantar vi oss att kunna soka efter och hitta all typ
avinformation pd internet, att kunna f3 tag pd informationen oavsett
om vi soker via var dator, smartphane eller surfplatta, nar vi an vill ha
den. Viforvantar oss samma kundupplevelse pd internet som i butiken,
att kanna igen bdde varumarke och bemaotande. Darfor blir framtidens
vinnare de foretag som lyckas spegla verksamheten lika bra pd alla digi-
tala enheter, men aven online som offline och dra nytta av bade de for-
delar som finns pa natet (rackvidd) och i butik (narhet). For att lyckas
med det ar det viktigt att forstd hur kunden fungerar och kunna anpas-
sa sig darefter.

Gar du inte att hitta finns du inte

| rapporten “Mobilekonomin 2014" undersokte Eniro svenska folkets
sok- och kopbeteende pd internet. Det visade sig att drygt halften av
svenskarna (47 %) barjar soka efter ett annat foretag eller varumarke
nar de inte hittar den information de vill ha. En tredjedel (32 %) slutade
helt enkelt soka efter den aktuella produkten och tjansten. For foreta-
gare galler det alltsa att inte bara vara sokbar, utan ocksd att vara sok-
bar med den typ av information som konsumenten efterfragar for att
inte riskera att tappa kunder och forsaljning.

Allt fler sokningar sker i dag fran
mobila enheter (smartphones eller
surfplattor), ven om man soker
hemifran — nastan halften av
svenskarna har soffan som favo-
ritplats nar de surfar. I de yngre
malgrupperna ar det en annu
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Har visar undersakningen bade ett hot och en méjlighet for sma och
mellanstora foretag: aven om 73 procent uppger att de har en hemsida
anser sex av tio (59 %) att det ar viktigt att vara Iatt att hitta i sokmoto-
rer via dator och bara halften (49 %), att det ar viktigt att vara sokbar i
mobilen.

Trots att “Mobilekonomin 2014"visade att den vanligaste typen av sok-
ningar pa en smartphone handlar om att hitta en viss butik, restaurang
eller annat faretag i narheten avvar man for tillfallet befunnit sig under
senaste manaden sa tycker knappt tre av tio (28 %) av foretagarna att
det ar viktigt att kunna hittas via en karttjanst och inte ens fyra av tio
(35 %) att det arviktigt att kunderna hittar en karta med vagbeskriv-
ning nar de soker efter foretagets information.

Ditt internet-alter ego speglar verkligheten

Nar svenska sma och mellanstora foretag far frdgan om vad som ar
viktigast att kunderna ska hitta nar de soker pd foretaget svarar bara
strax over halften detaljerad information om foretagets produkter och
tjanster och knappt fyra av tio svarar bilder pd produkterna som foreta-
get saljer. Men enligt Eniros undersokning “Mobilekonomin 2014 efter-
frdgar nio av tio svenskar mer detaljerade sokresultat nar de soker
efter produkter — det mest efterfrdgade ar priser (87 %), bilder (64 %),
konsumentomdomen (51 %) och var man kan kapa produkten i butik
(51%). Saknas pris eller om varan har fatt daligt omdome har det hant
att de helt har avstatt frdn kop. S8 manga som en fjardedel av svenskar-
na avstar helt fran kop om de inte hittar en produktbild.

Fran Mobilekonomin 2014.

Nar du soker efter en produkt pa internet, vilken typ av in-
formation forvantar du dig att hitta? Flera alternativ méjliga.

%

information om tillverkaren/varumarket 45
information om forsaljaren 19
bild 64
pris 87
eventuellt erbjudande 50
konsumentomdomen 51
expertrecensioner 31
var jag kan kopa i butik 51
var jag kan kopa online 38
Ingen av ovanstaende 1
Vet ej 2

Har du nagonsin avstatt fran kép om du har sékt information pa
internet och:

%

produktbild saknas 25
pris saknas 37
lagersaldo saknas 14
produkten har fatt daligt omdome 55
omdome om produkten saknas 7
Annan anledning 6
Nej 16
Vet ej 15

Det finns allts3 ett stort glapp mellan vad konsumenterna och kunderna
forvantar sig att hitta och det som foretagen prioriterar att presentera.
Att kunderna ar mer koporienterade an foretagen ar saljorienterade vi-
sar sig ocksd i det faktum att halften av de tillfrdgade konsumenterna
forvantar sig kunna ta del av eventuella erbjudanden direkt pa foreta-
gets eller butikens hemsida —nadgot som endast 16 procent av de till-
fragade foretagen tycker ar viktigt.
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RoPo — research online, purchase offline — att s6ka pa natet och
kopa i butik

Nar svenskarna planerar att kopa en produkt visar “Mobilekanomin
2014" att hela 76 procent soker information via en sckmotor. Omkring
60 procent jamfor vanligtvis ocksa pris innan ett kop. Aven expertrecen-
sioner och andra konsumenters omdomen paverkar svenskarnas kap-
beslut i relativt stor utstrackning.

Sex av tio (63 %) svenskar jamfor priser pa prisjamforelsesajter infor
ett kop. Att investera i representation pa denna typ av sajter (exempel-
vis Pricerunner eller Prisjakt) ar en mojlighet som 74 procent av foreta-
gen kanner till —men endast tre procent uppger att de anvander sig av
mojligheten i dag.
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Fler konsumenter forvantar sig att hitta information omvar en produkt
kan kopas i fysisk butik an som forvantar sig information om var den
kan kopas pd internet. Foretagen i undersakningen har framst lokala
kunder (39 %), men karttjanster hamnar 13ngt ner pa listan over vilka
slags kontaktuppgifter foretagen tycker att konsumenterna behover
hitta nar de soker pa foretag.

Resultatet fran “Mobilekonomin 2014" visar att nastan nio av tio svensk-
ar ibland, ofta eller alltid soker efter en produkt pd internet som de pla-
nerar att kopa i en fysisk butik. Den framsta anledningen som anges ar
att hitta bast pris, vilket nastan sju av tio av svenskarna svarar. Drygt en
fjardedel anger ocks3 att hitta adress till ett forsaljningsstalle som en av
de framsta anledningarna till att de soker efter en produkt som de har
planerat att kopa i butik.

Sociala medier —mer an en reklampelare

Enligt “Svenskarna och internet 2013" besoker tva av tre (66 %) inter-
netanvandare i Sverige ndgon gang Facebook och en femtedel (21 %)
foljer ndgon gang vad som hander pd Twitter. Visst fungerar foretags
narvaro i sociala medier som en kalla for inspiration och information for
konsumenter, men framfor allt ar det ett satt att f3 direktkontakt med
ett foretag, att stalla frdgor, f8 snabba svar ach fora en dialog. Enligt
Facebookskoalan.se vill 77 procent av svenskarna ha mojlighet att kon-
takta foretag direkt via Facebook om de har en fraga till dem. Hur kun-
den, eller den potentiella kunden, blir bemott kan spela stor roll for det
fortsatta fortroendet — inte bara for den person som staller fragor utan
for alla som kan folja dialogen. Foretaget Interactive Intelligence har
tagit fram siffror som visar att 79 procent av alla konsumenter som dag-
ligen anvander sociala medier paverkas i sina kapbeslut av kommenta-
rer i sociala medier.

Nara tva av tre foretag (63 %) uppger att det inte ar viktigt for dem att
kunna kontaktas via sociala medier och nastan lika manga (64 %) upp-
ger att det inte ar viktigt att kunderna kan hitta lankar till sociala medier
nar de soker efter foretaget i en sockmotor. Men genom att se sociala
medier som en envagskommunikationskanal missar smaforetagarna
denvardefulla mojligheten att skapa en emationell koppling till varu-
market och pa s3 satt bygga relation med kunden. Ratt anvanda kan

de sociala kanalerna vara en enorm tillgdng vad galler bdde marknads-
foring och kundtjanst.
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DIGITAL MARKNADSFORING:
SA HAR GOR DU-STEG FOR STEG.

For att lyckas med din digitala ndrvaro bor du férst och framst
tanka igenom syfte och mal. Vem vill du né och vilken effekt ska
aktiviteterna ha? Tank ocksa pa att skapa ett intressant innehall
som ar anpassat till de malgrupper du vander dig till. Rikna
dérefter hur stor budget du kan avsétta sa du har satt upp
ramarna for ditt digitala marknadsforingsarbete.
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Det basta med digital marknadsforing ar att det faktiskt gar att mata exakt hur manga som har tagit del av
dina aktiviteter eller erbjudande. Det finns en massa data bakom all digital marknadsfaring, som hur kunden
har klickat runt pa din hemsida och vad som har varit mest intressant. For att investera i ratt aktiviteter galler

det sedan att tdnka som sin malgrupp.

Identifiera malgruppen

Varfor:

Det arviktigt att veta vilka kunderna ar, var de finns och
hur de beter sig. Tank pa att kunderna inte agerar lika-
dant i dag som for tio 3r sedan nar de ska kapa en pro-
dukt eller tjanst. Vill du expandera ar det viktigt att ta
reda pa s& mycket som mojligt om den nya malgruppen.

Hur:

Det finns massa bra information pa internet. Forutom
Eniros rapporter om Mobilekonomin, s3 skriver bland
andra .se, SCB och HUI rapporter och artiklar i amnet.
Det finns ocksd intressearganisationer som stattar och
hjalper foretagare, som Sveriges Marknadsforare.

Hemsida

Varfor:

Att ha en hemsida ar ett bra och kostnadseffektivt satt
att sdkra foretagets digitala narvaro. P4 den kan du 13gga
upp information om ditt foretag, uppdaterade kontakt-
uppgifter, information om produkter och tjanster och

om du vill, bedriva dina affarer helt eller delvis pa natet
genom en webbshap eller ett bokningssystem. P3 s3 satt
kan dina nuvarande eller potentiella kunder kontakta dig
pa sina egna villkor.

Hur:

| dag finns det manga enkla och kostnadseffektiva verk-
tyg for att Iagga upp en professionell hemsida. Om du ar
van datoranvandare kan du sjalv satta upp en hemsida i
till exempel verktyget Wordpress eller pd en bloggplatt-

form som Blogger eller Tumblr. Om du har mindre dator-

Var sokbar

Varfor:

Om du har en begransad budget och inte ens har en
hemsida sa kan du fortfarande se till att vara sokbar pa
internet. Det vill saga att det gar att hitta uppdaterade
kontaktuppgifter och kanske ocksa produktinformation
nar man soker efter ditt foretag pa internet.

Overkurs:

Ett satt att 13ra sig mer om sin malgrupp kan vara att
personifiera den genom att skapa en fiktiv kund: genom
att beskriva sa mycket som mojligt om dem, som omsatt-
ning (for foretag) eller inkomst (for person eller hushall),
demografi (var de befinner sig i landet, alder, vilka vanor
de har). Du kan sedan testa aktiviteter mot din fiktiva
kund och forutspd hur de kommer att reagera.

vana finns det foretag som kan hjalpa dig. De kan
ocksd hjalpa dig med sokordsoptimering s3 att du
hamnar hogre i sckmotorernas resultatlistor. Glom inte
att gora upp en plan for hur ofta hemsidan ska upp-
dateras ach medvad — exempelvis med sasongsbeto-
nade erbjudanden, extraerbjudanden, nya bilder eller
nyheter om foretaget.

Overkurs:

Du kan mata dina insatser och trafiken till hemsidan
genom att koppla pd ett matverktyg pa din hemsida,
exempelvis Google Analytics. Om du dessutom valjer att
annonsera eller gor aktiviteter i sociala medier for att dri-
va trafik till sidan kan du ocksa se vilka som varit lyckade
och okat trafiken.

Hur:

1. Sékmedier. Genom att finnas pa olika sokmedier med
fullstandig information om din verksamhet s3 okar du
dina chanser att bli hittad pa natet. Valj sokmedia be-
roende pd var dina kunder finns. Om de finns lokalt ar
en lokal sokmotor som Eniro ett bra val, som samtidigt
ser till att du hamnar hogt upp i Googles sokresultat.
Eniro ser ocksa till att du far du fullstandiga rapporter
pa till exempel vilka som soker pa ditt foretag och hur
manga som har ringt upp dig efter att ha sokt efter dig.
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2. Sékordsoptimering: Sokmotorer dammsuger internet
pd ord som finns pd hemsidor och olika sajter. Orden
kan finnas i Ioptext eller inlagda i metadatan pd hem-
sidan. Ju mer relevant hemsidan ar och ju fler som har
klickat in sig pd sidan, desto hogre kommer sidan i de
"organiska” sokresultaten (det vill saga det som inte ar
annonser). Att bestdmma vilka sokord man ska anvan-
da kan vara lite knepigt och det kanvara bra att ta hjalp
av en sokordskonsult eller webbyrd.

3. Prisjamférelsesajter. Det finns sajter som huvudsakli-
gen jdmfor priser pd produkter. Om du saljer produkter
pa natet kan det vara bra att finnas med pa de storsta
sajterna och se till att dina produkter ar representerade
pa ett korrekt satt med bilder och information om bade
pris och produkt. Det finns ocksa mojlighet att annon-
sera pa sajterna. Kontakta till exempel Prisjakt eller
Pricerunner for mer information.

4 Tjansteférmedlingar, offert- och upphandlingssajter:
Om du har ett tjansteforetag kan du se till att ansluta dig
tillen tjansteformedling. Det finns olika tjansteformed-
lingar som Offerta.se, Biddler.se eller Servicefinder.se: sok
pd natet s hittar du ratt sida for just ditt foretag.

Annonsera pa internet

Varfor:

Att annonsera pd internet kan verka forvirrande med sa
manga olika varianter - textlankar, bannerannonsering,
videoannonser och mobilannonsering for att namna nag-
ra. Du behover inte ha en egen hemsida for att annanse-
ra digitalt. Om du annonserar p3 Enira till exempel, kom-
mer all information som behovs visas direkt i sokresulta-
tet. Ta kontakt med sajterna direkt dar du ar intresserad
av att synas pa for att Iara dig mer.

Hur:

2. Textlankar Textlankar ar en lank med en kort text
som dyker upp i olika slags sokresultat pa olika sajter,
framst sokmotorer men ocksd pa sajter med artiklar
eller bloggar.

w)

. Bannerannonser. En bannerannons ar en digital an-
nons som placeras p3 en eller en rad sajter inom ett
intresseomrade. Det kravs lite kunskap i bildhantering
for att sjalv skapa en annons, men manga sajter erbju-
der i dag hjalp med produktion om man annonserar
hos dem. Man kan aven vanda sig till en webbkonsult
eller webbyr3.

R

Videoannonser. Om du har videomaterial kan du an-
vanda det pd natet. Videon kan exempelvis spelas upp i
en banner eller innan ett webbinslag pa en nyhetssajt
som en reklamfilm. Du kan d3 valja om tittaren ska

5. Omdémen: Omdomen kan skrivas pd alla sajter: direkt
pa Eniro, prisjamfarelsesajterna, pd tjansteformedling-
arna och pa s3 kallade svarta listor for att namna ndg-
ra. Uppmana garna dina kunder att skriva omdomen
om ditt foretag, era produkter och tjanster, men glom
inte att regelbundet kontrollera vad kunderna skrivit.
Har du fatt negativa omdomen, ta till dig kritiken och
svara garna hur du har eller planerar att tgardat pro-
blemet. Omdamen har en allt storre paverkan pa kon-
sumentens kopbeslut och att surfa runt pa natet och
lasa omdomen om din verksamhet kan vara tidskra-
vande, men betalar sig i Iangden att ha bemott eventu-
ell kritiken pd natet, oavsett den ar negativ eller positiv.

Overkurs:

Om du har en hemsida som du vill anvanda an mer s kan
det vara en bra idé att oppna upp ett forum dar kunderna
kan Iamna ris eller ros. Pa sa satt kan trafiken oka till din
sida som i forlangningen hjalper placeringen och rele-
vansen i sokmotorerna.

kunna klicka sig vidare frdn videon eller bara titta pd
den som pa traditionell TV.

ul

. Mobilannonsering: Sma och mellanstora foretag brukar
generellt vara daliga pa att synas i mabilen, vilket inne-
bar att den som satsar sina kart ratt kan f3 battre syn-
lighet an konkurrenterna. | mobilen gar det att annon-
sera med text, banner eller video pd samma satt som
pa datorn.

6. Sociala medier: Det gar ocksd att annonsera pa sociala
medier, exempelvis Facebook och Twitter, med olika
slags annonspaket, genom en textlank, en bildannons
eller ett "sponsrat inlagg” P3 de saciala medierna kan
man rikta annonserna direkt till en relevant malgrupp
inom en viss alder, som bor pd en speciell plats eller har
ett visst intresse, utan att de foljer ditt foretag.

Overkurs:

Om du mater trafiken pa din hemsida kan du matcha rap-
porterna frdn annonseringen med trafiken till hemsidan
och kan utoka trafiken fran andra stallen an darifran den
redan ar etablerad. Om besokarna exempelvis brukar hitta
din hemsida genom en specifik sajt eller annons kan du
hitta eller locka en annan kundbas genom att annonsera
pa en annan slags sajt eller genom en annan slags annons.
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Sociala medier

Varfor:

Tank pd att olika sociala medier har olika malgrupper och
syften, det ar inte helt sjalvklart att du och ditt foretag
ska utnyttja de har kanalerna. Viktigt att tanka pa ar att
sociala medier ar just det —sociala. Meningen ar att kun-
na fora en dialog och halla kontakt med befintliga kunder
(eller fans) och bygga relationer med dem direkt.

Hur:

Om du inte kan s& mycket om sociala medier kan du bor-
ja med att I3sa den arliga undersokningen “Svenskarna
ochinternet " Det ar ocksa bra att sjalv borja anvanda ka-
nalerna for att fa en storre forstaelse for hur de fungerar,

Hur mats resultatet?

Varfor:

Far att kunna fatta ratt beslut om vilka aktiviteter man
som foretagare ska satsa pd ar det viktigt att man utvar-
derarvilka resultat genomforda aktiviteter har genererat.

Hur:

Det arviktigt att redan i planeringsstadiet bestamma sig
for hur man ska mata resultatet av sin aktivitet som att
mata hemsidans trafik eller titta pd olika parametrar i Fa-
cebooks statistikverktyg. Annonserar du bor du alltid kra-
va en slutrapport eller [opande statistik pa din kampanj.
Om du till exempel annonserar pd Eniro far du alltid en
utforlig rapport och du kan ocksd f3 hjalp med att rakna
ut den mest optimala investeringen for din annonsering.

Vaga och vinn!

till exempel Twitter, Facebook, Instagram, LinkedIn eller
till och med Snapchat. Nar du valt ut vilka som ar relevan-
ta for ditt foretag kan du satta upp en strategi for vad, hur
ach hur ofta du ska kommunicera.

Overkurs:

P& Facebook gar det att bygga ut sin sida genom att byg-
ga in applikationer far tavlingar eller koppla exempelvis
bokningssystemet till den. Det basta sattet ar dd att man
tar hjalp av en webbkonsult eller webbyrd som ar duktiga
pa sociala medier eftersom det kan vara svart att gora
sjalv.

Overkurs:

En annan enkel modell att folja vid saljgenererande akti-
viteter ar att rakna ut hur mycket pengar foretaget tjanar
pa en genomsnittlig kund eller order och sedan mata hur
manga nya kunder du har fatt in genom aktiviteten. Ge-
nom att ta antalet nya kunder gdnger snittorder kan du
fa fram hur mycket kampanjen har genererat. Denna siff-
ra kan du sen jamfora med investeringen du har gjort for
att bedoma hur lyckad aktiviteten var.

Observera att alla aktiviteter inte ger direkta resultat i
form av forsaljning — i vissa fall kan syftet med aktivite-
ten varit att oka kannedomen om foretaget eller enviss
produkt. D3 kan det vara viktigare att titta pa okning i tra-
fik till hemsidan, hur manga som Iast om produkten eller
kanske ringt eller mejlat for att f3 mer information.

Om du vill satsa mer digitalt galler det att vaga ta steget. G3 inte bara pa kansla eller utga fran dig sjalv,
utan satt dig in i dina kunder, vad de vill och hur de fungerar. Det finns massa bra verktyg eller konsulter

som kan ge dig rad. Titta garna pa vad konkurrenterna vad gor pa natet, vad som verkar fungera och om du
kan gora nagot liknande? Det finns inte nagra ratt eller fel satt utan du servad som fungerar genom att
testa olika alternativ. Fungerar inte en sak, vilket du ser pa statistiken, provar du snabbt nagot annat.

“Kunderna soker mer och
mer i mobilen i dag. Om
ett foretag inte finns sok-
bart, kan affaren ga till en
konkurrent som ar det.”

Taimaz Ghaffari,
Key Account Manager, Eniro.

“Manga glémmer att
uppdatera sina kontakt-
uppgifter pa den egna
hemsidan. Det galler att ha
en plan for sin hemsida.”

Mats Selling,
Sales Manager, Eniro

“Det sags att fem procent av
foretagets omsattning borde
ga till marknadsforing for att
ett foretag ska antingen be-
halla eller locka nya kunder.”

Oscar Skoglund,
Key Account Manager, Eniro



.

Start your free
online store.

Eniro Foretagsrapport 2014

Kapitel 3 — Digital marknadsfaring: sa har gor du — steg for steg

INTERVJU

Jennie Wachtmeister,
Marknadschef Tictall

Tictail lanserades i maj 2012 av fyra svenska grundare. Malet for Tictail

har alltid varit att bli den mest anvanda och alskade e-handelsplattformen
ivarlden genom att erbjuda det enklaste och snyggaste sattet att starta en
webbshop. Med ett starkt community som karna, ar Tictail perfekt for min-
dre foretag somvill borja salja online.

Vilka mojligheter finns det med webbshop?
— Det finns oandliga mojligheter for individer eller foretag som har en bra
produkt att salja. Marknaden du kan na blir omedelbart mycket storre, du ar

"Att starta en webbshop
ser vi som ett stort forsta
steqg till att borja bygga
sin digitala narvaro.”

inte langre begransad av ditt geografiska Iage. P Tictail servi en blandning
av nystartade bolag och foretag som expanderar sin forsaljning till natet.

Med Tictail ar det dessutom kostnadsfritt att testa. Vem som helst som
nagonsin funderat pd att salja en produkt eller starta upp en verksamhet
online kan nu gora det, utan ndgra tekniska kunskaper eller ndgon erfa-
renhet, berattar Jennie.

Hur ska en smafdretagare tanka kring sin digitala narvaro och varfor?
— Att starta en webbshop ser vi som ett stort forsta steg till att barja byg-

ga sin digitala narvaro. Men nar den val ar uppe sa behover man aven kun-
na driva trafik till den for att f3 forsaljning. Det hjalper Tictail garna till med,
allt fran att ha en checklista till marknadsforingstips. Sociala medier och
mejlinglistor, alltsa nyhetsbrev, ar ocksa en viktig

del for att driva trafik.

Hur startar man en webbshop pa Tictail?

—Malet for Tictail ar att vara det enklaste sattet att starta en webbshop,
och det tycker vi att vi har lyckats med. Det ar bara att ga till www tictail.
com och starta ett konto, helt kostnadsfritt. Genom att folja de beskrivna
stegen kommer man igang, det behovs ingen teknisk kunskap eller tidiga-
re erfarenhet inom design.

Varfor ser vi den har explosionsartade tillvaxten pa

webbshoppar nu?

— E-handel har bara nyligen borjat utvecklas ordentligt, det har alltid legat
lite efter andra omraden. For 6-8 3r sen var det bara ndgra f3 journalister
som skrev bloggar, som nu skrivs och lases avvemn som helst, utan ndgon
som helst forkunskap. Dar har till exempel Tumblr spelat en stor roll i att
gora bloggande tillgangligt for alla. E-handel ar bara i barjan av sin resa,
och med Tictails enkelhet och starka community hoppas vi kunna vara med
och definiera en ny generation e-handlare. Den stora tillvaxten visar att
finns ett stort antal sjalvstandiga aterforsaljare som nu antligen har verk-
tygen de behdver for att starta en webbshop, ndgot som tidigare varit
omojligt pd grund av kostnad och teknisk kunskap.

Vilken typ av webbshopar ar det som 6kar mest?
—PaTictail servi bade en blandning av nystartade foretag och foretag som
utvidgar till natet.
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Managing Partner Bombayworks

KAN TOYOTA-
\RE HALLA FULL
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Bombayworks ar en digital byrd i Stockholm, Goteborg och Malma som
kombinerar strategi med design och teknik. Foretaget jobbar med kunder
som Toyota, Primarvarden, Attendo och Kjell&Company. Vi frdgade Gabriel
om vad man som foretagare bor tanka pa rorande sin hemsida.

—Hemsidan ar ett satt att nd ut till nya och befintliga kunder. Den vikti-
gaste funktionen beror pd vilken slags bransch man ar verksam inom och
om foretaget riktar sig till privatkunder eller till foretag. Har man andra fo-
retag som kunder ar hemsidan en hygienfaktor som ska spegla verksam-
heten och inge fortroende hos potentiella kunder. Hemsidan kan dessut-
omvaraviktig i foretagets rekryteringsarbete. Darfor ar det viktigt att den
speglar foretagskulturen och varumarket. Tank pd att manga skaffar sig
information om ett foretag via hemsidan innan de bokar ett mote.

— For foretag som framst har privatpersaner som kunder ar det viktigt att
sidan ar s3 matnyttig att kunden efter ett besok kan genomfara ett kop,
antingen direkt p3 sidan eller i butik. Aven de foretag som inte saljer sina
produkter pa natet bor tanka pa att dagens konsumenter garna laser pa
innan de besoker en affar eller butik, och bygga hemsidan utifran detta.
90 procent av de som till exempel koper en Toyota vet redan vilken modell
devill ha nar de kommer till bilhandlaren. Med detta i 3tanke ar forsalja-
rens digitala narvaro superviktig, sager Gabriel.

Vad ar det absolut viktigaste?

— Att hdlla hemsidan uppdaterad med relevant information. Det kan vara
svart for ett mindre foretag med begransade resurser. Darfor bor man som
smaforetagare med jamna mellanrum analysera vad hemsidan genererar i
intakter. Det ar ingen idé att 13gga massa tid eller pengar pa en sida som

e ..

ingen besoker eller som inte genererar affarer. D3 kanske det racker med
att halla informationen "Om foretaget” sd uppdaterad och informationsrik
som mojligt.

— Det kan ocksd vara viktigt att ha bra innehdll — att lagga ner tid pa att

ta fram bra bilder och texter, samt att tanka pa vad besokarna vill f3 ut av
hemsidan. Det kan man se med hjalp av statistik som avslojar vad beso-

kare letar efter och vilken undersida de lagger ned mest tid pa.

“Tank pa att manga skaf-
far sig information om
ett foretag via hemsidan
innan de bokar ett mote.”

Ar det viktigt att driva trafik till sin hemsida?

— Bara for att man har en snygg sida med bra sokord betyder det inte att
kunderna hittar den. Ibland kan det vara nodvandigt att kopa annonser
som driver trafik till sidan. Om det daremot inte ar viktigt for foretaget att
driva trafik till sin hemsida — for att man kommer | kontakt med sina kun-
der pd ett annat satt — da kan man overvaga att inte ha ndgon hemsida,
utan vara sokbar via andra soktjanster pa natet.
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Kapitel

SPANING: :
VAD HANDER FRAMOVER?

| det sista kapitlet av “Foretagsrapporten”tittar vi pa
de stora trenderna och hur de kan paverka framtidens
digitala marknadsféring n mer. Ar man som fére-
tagare inte med i dag kan steget in i det digitala bli

valdigt stort, ju langre man vantar.
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Mobilt —ingen fluga

En av de stora trenderna vi har tagit upp, bade i “Mobilekonomin”och
“Foretagsrapporten” ar det faktum att konsumenten allt oftare soker
efter produkter i mobilen som de antingen sedan vill kopa i butik eller
direkt i mobilen. Har galler det for foretagare att se till att de kan hittas
i mabilen, men garna ocksa se till s3 att hemsidan ar anpassad for bade
mobiltelefon och surfplatta. Ar hemsidan svarnavigerad vander sig for-
modligen kunderna ndgon annanstans. Enligt “Svenskarna och internet
2013"har andelen manniskor som kopplar upp sig mot internet med en
mobiltelefon har nastan tredubblats pa bara tre dr. Och en av tre har
idag en surfplatta. Enligt analysforetaget Gartner, stod surfplattor 2013
for 90 % av den totala farsaljningen av mobila enheter globalt. Att till-
lagga ar att det ar de yngre som driver pd den mobila anvandningen, vil-
ket tyder pd att anvandningen bara kommer att oka. Det finns ocksd
satt att anvanda mobilen till att kemmunicera med sina kunder, med till
exempel erbjudande direkt i mobilen dven pd plats i butiken.

Det sociala foretaget
En pdgdende revolution som drivits pd av det nya medielandskapet ar
att konsumenter har gatt fran att bara vilja genomfora en transaktion
med ett foretag till att vilja ha en relation. Viforvantar oss att kunna
vara med och paverka de foretag vi koper varor och tjanster av, att de
ska ta oss och vara behov pd allvar, i allt fran marknadsfaring till pro-
duktutveckling. Har har smaforetagare en stor mojlighet att ta tillvara
pd. Genom att 13ta den digitala narvaron spegla foretagskulturen, att
ha ett personligt tilltal och ta sig tid att lyssna pd och

En bild sager fortfarande mer an tusen ord

Bilder och rorligt material vaxer bade i omfang och i betydelse. Det ar
viktiga verktyg for att formedla allt fran foretagets varderingar till hur
man kan anvanda foretagets produkter. For att nd fram maste foretag
intressera, roa, engagera — da informationsflodet bara dkar maste kon-
sumentens intresse fangas pa minsta mojliga tid. Innehallet ar viktigare
an paketeringen — kombinationen av originalitet och innehall ihop vin-
ner. En tydlig trend inom bild ar “gor det sjalv’ — har ar det utbudet av
verktyg till I3g kostnad som exploderat och mojliggjort utvecklingen.
Det har lett till stora mojligheter for foretag att skapa intressant och
relevant innehdll till sina digitala kanaler. Att det blivit bade billigt och
enkelt att framstalla rorligt material ser vi inte bara i form av snabb-
producerade reklamfilmer men dven enklare instruktionsfilmer. M3nga
foredrar dessutom dessa enklare och arligare produktioner framfor mer
pakostade, sa 13nge innehdllet ar relevant. Med saciala medieplattfor-
mar som Facebook, Instagram och Pinterest kan foretag ocksa bjuda

in kunderna att skapa innehall genom att dela sin personliga syn pa
varumarket.

svara kansumenten kan man vinna stora fordelar. For
jumer emotionellt engagerade vi ar i ett varumarke,
desto lojalare ar vi. Och ju mer personligt vi blir be-
motta, desto starkare blir relationen. Ett bra exempel
ar Foap, en handelsplattform dar konsumenter saljer
sina egentagna mobilbilder till foretag som kan an-
vanda dem i sin marknadsforing. P3 s3 satt far fore-
taget trovardiga och prisvarda bilder samtidigt som
konsumenten engagerar sig, vilket kan leda till orga-
nisk spridning av bild och budskap i sociala medier.
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I dag 13gger fyra av tio foretag (40 %) storsta
delen av sin marknadsforingsbudget pa digita
marknadsfaring, som hemsida, bannerannon-
sering, nyhetsbrevvia mail. En fjardedel av de
tillfrdgade (24 %) svarar att de fortfarande
Iagger storsta delen av budgeten pa traditio-
nell marknadsforing som tidningsannonser,
tv-reklam och direktreklam via post. Bara 16
procent av de tillfrdgade 13gger mest pa eve-
nemang och massor dar de traffar kunderna
direkt. 13 procent av foretagen uppger att de
inte gor ndgra marknadsaktiviteter alls.

Faretagen ror sig med relativt smd marknads-
budgetar —av foretagen med en till fyra an-
stallda har nara halften (47 %) upp till 20,000
kronor per 3r och bara sex procent har dver
100,000 kronor. Budgeten okar successivt
med storleken, men aven for foretag med
mellan 20—49 anstallda ar det bara strax over
halften (51 %) som har mer 8n 100,000 att
rora sig med per dr. Det staller stora krav pd
marknadsfaoraren vad galler att valja ratt in-
satser och kontinuerligt utvardera resultaten
—ndgot de flesta foretag erkanner att de har
svart att gora.

Nedan foljer en genomgang av hur digital
marknadsforing ser ut for svenska smd och
mellanstora foretag i dag, utifran var de har
sina kunder.

Vilken typ av marknads-
foring lagger ert foretag
mest budget pa?

Traditionell marknadsforing via exempelvis tidnings-
annonser, TV-reklam och direktreklam via post

W L 17
39% 9% zog 7%
Lokalt Regionalt Nationellt Internationellt

Digital marknadsforing via internet, exempelvis
hemsida, bannerannonsering, nyhetsbrev via mejl

o . - -

Lokalt Regionalt Nationellt Internationellt

Evenemang och massor dar vi traffar kunderna direkt

22% 34%
J >

Lokalt Regionalt Nationellt Internationellt
Annat
Q%j 27%/. 10‘V§ 12‘VJ
Lokalt Regionalt Nationellt Internationellt
Vet ej
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Hur marknadsfor ni er idag med hjalp
av digital marknadsforing?

slosis | eloiols
H000) HOOO
lelalofeisiols
olelelo g
BOBE




DODO POOC
990 9992
9990 9000
©I0IO)S; ;
DI



Vilken ar den framsta malsattningen med ert foretags
marknadsforingsaktiviteter?
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FOr oss ar det viktigt att vi ...

..ar sijkbara i soktjanster (ex Google, Enira.se,

... har en hemsida Hltta se mm) pa internet via dator eller laptop
)
¥ J
Lokal_t Regi;nalt Nation;IIt Interna;ionellt Lokalt Regionalt Nationellt Internationellt
.. syns brett i manga olika medier till manga samtidigt .. ar sokbara i s6ktjanster (ex Google, Eniro.se,
(ex. i direktreklam, massmedis, internet, TV, hdnmgarmm H|tta se mm) i mobiltelefonen
Lokalt Reglonalt Nationellt Internationellt Lokalt Reglonalt Nationellt Internationellt

... ar |atta att hitta nar man soker efter foretag

i den bransch vi ar verksamma (ex. rormokare, bank, .. gar att hitta oss pé karttjanster (ex Google,
sportaffar mm) Enlro se, Hitta.se mm)
Lokalt Regionalt Nationellt Internationellt Lokalt Reglonalt Nationellt Internationellt
... ar latta att hitta nar man soker efter en viss spe- ... kan kontaktas genom sociala kanaler
cifik produkt som exempelvis Faceboak, Google+, Twitter.
Lokalt‘ Regiona;lt Nation;allt Internati;'lellt Lokalt Regionalt Nationellt Internationellt
SKALA 1-5.
1 Stammer inte alls
2
®3
A

@ 5 Stammer helt och hallet
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Vilka av dessa funktioner ar viktiga for er nar kunder/
intressenter soker pa ert foretag via internet.
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Vilken digital marknadsforing kanner du till och koper/
har ert foretag kopt ndgon av dessa?

SKALA 1-5.

© 1Kanner inte till

© 2 Kanner till men har aldrig kopt

@ 3 Kanner till, har kopt tidigare men kdper inte idag
©® 4 Kanner till och kdper/har idag

@5 Vetej
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Tycker ni att det ar latt att mata effekten av digital
marknadsforing?

Sokordsmarknadsforing/sponsrade |ankar (t.ex. p3

Google eller Eniro.se), dvs. textlankar som syns i eller Representation pa prisjamforelsesajter (Pricerunner,
bredvid trafflistan pa sokmotorer Prisjakt etc))
16@/ 55% 28% ‘ 4% 62% 34%
4 _ y
Ja Nej / Vet ej Ja Nej - Vet ej

SEO ( sokmotoroptimering), dar ni ser till att komma

hogre upp pa trafflistan hos sckmotorer genom att bland Representation pd offertforfragnings- och/eller
annat forbattra er hemsida genom att sokordsoptimera upphandlingstjanster (Offerta.se etc)
19"/9/ 51@ 30m 8%5 56%> 36&
) . ) > Y
Ja Vet gj Ja Vet ej

Rabatterbjudanden typ Groupon, Lets deal, Destly,

Banner- eller bildannonser Klipster
12"/5 57% 31@ 5%3 58%>’ 37@
Ja Nej : Vet ej Ja Nej : Vet ej

Annonsering pa Eniro.se eller Hitta.se

13"/5 @ 27"/;;)\

Ja Nej Vet ej

Referenser: Mediebarometern 2013, Svenskarna och internet 2013, Facebookskalan.se, Interactive Intelligence, Sveriges Marknadsforare (www.svemarknad.se), Sveriges Marknadsforbund
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