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Nya Bygg en pengamaskin

Vilken succé! Mottagandet och försäljningen av Bygg en penga–maskin har vida överstigit våra förhoppningar. Tusen tack för alla positiva recensioner och glada tillrop som boken fått.

”Underbar bok. Inte bara lättläst utan även otroligt lätt att utföra detta i verkligheten efter att man läst boken. Man sparar otroligt många tusenlappar och i mitt fall tiotusentals kronor på sin AdWords-annonsering efter man läst denna bok!”

Detta var en av de reaktioner vi fick när vi gjorde en läsarundersökning. Med ord som dessa från våra läsare känns det som att vi har lyckats med vår målsättning – att skriva en enkel och praktisk bok om Google AdWords som många har nytta av.

När vi i början av 2018 insåg att första upplagan av boken började ta slut var det en självklarhet att skriva en uppdaterad version av boken. Grundprinciperna för AdWords är fortfarande desamma och du som läst första upplagan av Bygg en pengamaskin kommer känna igen dig i stora delar av boken. Samtidigt har Google ändrat en del detaljer i AdWords sedan vi skrev klart första upplagan för drygt ett år sedan.

Vi har givetvis uppdaterat boken med nyheterna. Dessa gäller exempelvis hur Google ändrat annonsväxlingen, att exakt matchtyp inte är så exakt längre, förbättrad data kring Quality Score och att AdWords numera kan dubbla din dagsbudget. Mer om detta kan du läsa i boken du håller i din hand.

Mycket nöje!


Förord

När jag 2002 började jobba på Google med att hjälpa till att bygga AdWords, var detta ett revolutionerande system som kopplade samman annonsörer med nya kunder i ”ögonblicket av relevans”. Att annonsera utifrån sökord gav annonsörerna en oöverträffad precision när det gällde att hitta användare i behov av något de själva kunde erbjuda. Eftersom AdWords gjorde annonser relevanta för användare och lönsamma för annonsörer, utvecklades systemet till ett viktigt tillväxtverktyg för företag i alla storlekar och i alla branscher.

Som tur är för oss annonsörer har Google fortsatt göra AdWords än mer kraftfullt. I dag kan vi träffa rätt inte bara på sökord och geografi utan också rikta in oss på klockslag, enhet, demografi och användarbeteende. Dessa nya möjligheter har medfört att AdWords blivit mer komplext. Framgång är inte alltid given, det krävs kunskap och erfarenhet för att uppnå goda resultat med AdWords.

Budhantering är ett bra exempel på hur komplexiteten i AdWords har ökat. Medan vi förut kunde nöja oss med att sätta bud på ett sökord är detta nu snarare att se som en startpunkt. Vi måste i dag även budjustera baserat på var användare befinner sig, om de söker via en mobil, under vilka klockslag de söker, om de har besökt webbsajten innan och många fler faktorer. Det är kombinationen av alla möjligheter inom AdWords som avgör hur du lyckas med din annonsering.

Efter arton år med AdWords är detta fortfarande en spännande plats för mig. Jag hoppas att även du får en lika lång och lyckad resa i ditt arbete med Google AdWords.

Frederick Vallaeys

Frederick var tidigt anställd på Google och en nyckelperson i AdWords tillväxt. Han skriver för Search Engine Land och har även grundat Optmyzr, ett verktyg för AdWords.


Inledning

AdWords är i dag ett av världens mest effektiva sätt att annonsera, där du som annonsör har en unik möjlighet att få många nya kunder till låg kostnad. Samtidigt är AdWords både stort och invecklat, och det kan vara svårt att få kläm på hur du som annonsör kan använda AdWords på bästa sätt.

Under de senaste tio åren har vi många gånger fått lära oss den hårda vägen i vårt arbete med AdWords. Genom att testa, göra fel, göra om och göra bättre. Vår förhoppning är att du som läser den här boken ska kunna dra nytta av de lärdomar vi själva fått genom våra misstag.

De tre huvudsakliga målen med boken är att:

1.Den ska vara så enkel att alla ska kunna ta till sig av innehållet.

2.Du ska kunna läsa boken på en kväll.

3.När du har läst den ska du kunna göra din annonsering med AdWords mer lönsam.

Böcker tunga som tegelstenar är inget för oss. Därför har vi valt att göra en enkel och lättförståelig bok om AdWords. Vi har omsorgsfullt valt ut de delar av AdWords som vi anser är viktigast och enklast att omsätta i handling. Allt för att ge dig som läsare och annonsör mest pang för pengarna.

Vi är övertygade om att den tid du investerar i att läsa denna bok kommer att betala tillbaka sig i form av en mer lönsam annonsering med AdWords.

Nu kör vi!

Hur du använder boken

Det finns många detaljer inom AdWords, och det är vid en första anblick svårt att se hur de olika funktionerna hänger ihop. Med bokens pedagogiska upplägg hoppas vi att du kommer lära dig AdWords på ett enkelt sätt. Bokens uppbyggnad följer hur vi själva jobbar med AdWords.

Vi börjar med en övergripande introduktion till AdWords som sedan följs av tre delar som behövs för en lyckad annonsering. Del ett handlar om Strategi, där vi går igenom målet och syftet med din annonsering.

I del två är det dags för Genomförande, där det mesta av arbetet med din annonsering görs. Du får en detaljerad genomgång av hur AdWords fungerar och vad du behöver göra för att lyckas med din annonsering. När du läser delen om själva genomförandet kan du med fördel ha AdWordsgränssnittet tillgängligt för att enklare följa med.

I del tre kommer vi till Utvärdering. Här visar vi hur du säkerställer att din annonsering med AdWords är lönsam.

Avslutningsvis tar vi upp hur du kan vidareutveckla ditt arbete med AdWords, hur du håller dig uppdaterad samt tips till dig som funderar på att anlita hjälp med AdWords.

Sist men inte minst hittar du en ordlista samt en bild på vad som är vad på Google dit du gärna får vända dig under läsningens gång om det är något i texten du inte förstår.

Vi har valt att använda svenska begrepp i boken, med undantag för de begrepp där det engelska uttrycket är det som används även i Sverige.

Endast söknätverket

För de flesta innebär Google AdWords ett sätt att annonsera på utvalda sökord som ens målgrupp googlar på, men AdWords innehåller även andra delar, till exempel YouTube och bannerannonsering.

Vi har medvetet valt att hålla oss till de delar av AdWords som rör annonser i sökresultatet, det som Google kallar för söknätverket inom AdWords.

Anledningarna till denna avgränsning är flera. Att annonsera i sökresultatet är den största och bästa delen av AdWords då du kan synas när någon faktiskt letar efter precis det du erbjuder. Denna typ av annonsering passar i stort sett alla företag och är oftast den mest lönsamma annonsering som erbjuds inom AdWords. Dessutom fungerar de olika delarna inom AdWords på olika sätt och vår erfarenhet är att det är bäst att lära sig en del i taget.

I slutet av boken finns ett avsnitt som i korthet beskriver de övriga delarna inom AdWords. När vi i boken nämner AdWords syftar vi alltså på annonsering i söknätverket.


Introduktion till AdWords

Ett medielandskap i förändring

Med internets intåg har medielandskapet förändrats i grunden. Vi konsumerar medier på ett helt annat sätt än för tjugo år sedan. Denna trend påverkar även var företag väljer att annonsera. TV, radio och tidningar är inte längre det självklara valet för företag när de vill nå ut till sina målgrupper.

När färre personer läser tryckta tidningar sjunker intresset bland företag att synas med en tidningsannons. I dag tillhör det vardagen att vi läser om hur svenska tidningshus behöver skära ned, eller till och med att tidningar avvecklas.

För många mindre och lokala företag var Gula Sidorna under lång tid en viktig och bra kanal för annonsering. Skulle du hitta en tandläkare i Bagarmossen var det där du sökte. I dag är det väldigt få personer som tänker på Gula Sidorna när de behöver hitta en tandläkare, vi googlar i stället. De tryckta Gula Sidorna har dött ut och det är inte en högoddsare att onlineversionerna går samma öde till mötes inom en snar framtid.

Det är fler och fler företag som ser Google som sin primära marknadsföringskanal. Anledningen till detta är enkel: på Google är det både smidigt och kostnadseffektivt att nå kunder som letar efter exakt det du som annonsör har att erbjuda.

Elda inte för kråkorna

Vi anser att annonser på Google är överlägsna annonser i TV eller tidningar i de allra flesta fall, men traditionell marknadsföring kan fortfarande fungera och har givetvis sina fördelar.

Vad händer när en storbank kör en massiv TV-kampanj för pensionssparande? Jo, då börjar vi som fortfarande tittar på TV-reklam att googla efter just pensionssparande. Då gäller det att storbanken även har valt att annonsera på Google, annars tar någon av konkurrenterna dessa kunder med följden att storbanken eldar för kråkorna med sin TV-reklam.

Varför annonsera med Google AdWords?

Du behöver inte förlita dig på magkänsla när du annonserar med AdWords, du kan utgå från fakta. Du kan mäta och utvärdera din annonsering in i minsta detalj, för att avgöra om den är lönsam eller inte.

I Sverige görs fler än 50 miljoner googlingar per dag. Upp till 90 % av svenska befolkningen använder mobilen för att söka information på Google innan de köper en produkt eller en tjänst (Google, 2012).

Det unika med att annonsera på Google är att du kan nå dina potentiella kunder i precis det ögonblick som de vill köpa det du har att erbjuda.

Om en person som befinner sig i Göteborg googlar på ”hyra partytält” och du hyr ut just partytält i Göteborg, då är denna sökning väldigt relevant för dig att annonsera på. Marknadsföring i dag blir inte mycket mer effektiv än så.

Det är inte ens självklart att du ska se AdWords som marknadsföring. Med tanke på hur direkt det kan påverka din försäljning är det minst lika rätt att se AdWords som ren och skär försäljning.

Google AdWords historia

Historien bakom Google AdWords är av naturliga anledningar tätt förknippad med företaget Googles historia.

Larry Page och Sergey Brin startade i september 1998 ett företag i Kalifornien som i dag är känt över hela världen. Redan under Googles första år fick deras sökmotor omdömen om att vara väldigt bra på att ge sina användare relevanta sökresultat, vilket har varit Googles huvudsakliga mål genom alla år.

Under de första åren fick Larry och Sergey ofta frågor om hur Google skulle kunna tjäna pengar på sin sökmotor. Den var helt klart bättre än övriga sökmotorer vid den tiden, men hur skulle detta gå att omvandla till intäkter? Svaret blev AdWords.

När Google lanserade AdWords i slutet av år 2000 använde de samma prismodell som ofta används för bannerannonsering på nätet. Enligt den modellen betalar du som annonsör för hur många gånger dina annonser visas. Det blev dock ingen braksuccé för Google.

Framgången lät vänta på sig tills Google relanserade AdWords under 2002. Då hade Google i stället anammat en prismodell som innebär att du som annonsör endast betalar när någon klickar på din annons. Denna modell innebar även att den annonsör som la högst bud per klick fick sin annons visad högst upp.

Vid denna tidpunkt var det redan flera andra sökmotorer som använde sig av just den prismodellen. Google valde dock att ge sin variant en ordentlig twist. De ändrade så att det inte bara var högsta bud som avgjorde vilken annons som visades högst upp utan att det i stället var en kombination av bud och relevans. Detta gick helt i linje med Googles mål, som var och är att erbjuda så relevanta sökresultat som möjligt.

Klicken tog över

För att få in relevansen i annonserna började Google använda något som kallas CTR (klickfrekvens). Med CTR mäter du hur många av de som googlar som i sin tur klickar på en viss annons.

Logiken bygger på att annonser med hög CTR sannolikt är mer relevanta än annonser med låg CTR. Vi som googlar klickar helt enkelt hellre på annonser som är relevanta för det vi sökt efter. Detta låter logiskt, eller hur?

Denna modell tjänar alla inblandade på. Den som googlar får mer relevanta annonser, annonsörerna får mer relevanta klick och Google får mer annonsintäkter då det klickas mer på de annonser som visas.

För att öka relevansen och kvaliteten på annonserna ännu mer har AdWords utvecklat Quality Score (kvalitetsresultat), där den viktigaste komponenten fortfarande är CTR. Vi kommer att ägna en hel del av boken åt Quality Score eftersom det är en viktig komponent i ett framgångsrikt AdWords-konto.

Om Google hade hållit fast vid en modell där högsta bud vinner utan hänsyn till relevans, hade det inte funnits en lika stor anledning för oss att skriva den här boken, och Google hade inte tjänat lika mycket pengar som de gör i dag.

Av de dryga 880 miljarder kronor som Google drog in under 2017 kom cirka 90 % från annonsvisningar och annonsklick. Det Google vi känner i dag hade inte varit ett stort och framgångsrikt bolag utan AdWords.

Don’t be evil

Googles PR-maskineri har alltid varit skickliga på att bygga upp en bra bild av företaget Google. Ett bevis på detta är Googles motto ”don’t be evil” som innebär att de alltid sätter användaren i första rummet. Detta har bankats in så till den milda grad att en del ibland glömmer att Googles främsta mål är att tjäna pengar. Något de dessutom är väldigt bra på, inte minst när det gäller Google AdWords.

Detta är ingen kritik mot Google utan bara en påminnelse om att Googles syfte precis som ditt är att tjäna pengar, trots att detta döljs väl bakom deras fokus på dig som användare.

Så funkar Google

För att förstå hur Google AdWords fungerar är det bra att först känna till hur sökmotorn Google fungerar.

Google skickar ut sina sökspindlar med uppdraget att samla in information på internet. Dessa spindlar tar sig fram på nätet främst genom att klicka på länkar. Från de webbsidor spindlarna besöker samlar de in information som exempelvis text, bilder och videoklipp. Informationen hamnar sedan i Googles index.

När du googlar görs en sökning i detta index och baserat på avancerade algoritmer försöker Google presentera ett sökresultat som matchar din sökning kryddat med relevanta AdWordsannonser.

Myter

Det finns många myter om Google AdWords, och anledningarna är flera. Den främsta är att Google själva inte alltid talar klarspråk. Exempelvis är Google vaga kring hur grundläggande delar inom AdWords fungerar.

Se upp för följande tre myter om AdWords:

1. AdWords är enkelt

Detta är en myt som Google själva odlar med stor framgång. Om du tittar på Googles egna marknadsföring för AdWords är det lätt att tro att det är enkelt och att du kan komma igång på ett kick. Visst, det kan du, men det blir inte bra om du tar den enkla vägen vilken Google pekar ut till dig som annonsör. Du behöver ta några omvägar för att se till att din annonsering blir så lönsam som möjligt.

Vi besökte ett Google-evenemang där en högt uppsatt chef på Google fick frågan om han anser att det är enkelt att sätta upp ett AdWords-konto. Hans svar var: ”Nej, det är inte enkelt.” Vi kan inte annat än att hålla med.

2. Ingen klickar på annonserna

När vi är ute och föreläser ställer vi frågan hur många som brukar klicka på AdWords-annonserna i sökresultatet, varpå i stort sett ingen i publiken räcker upp handen och den allmänna uppfattningen är att det är väldigt få som klickar på annonserna.

Inget kunde vara längre från sanningen. Som vi redan har nämnt tjänar Google multum med pengar, och nästan allt de tjänar kommer från deras annonser. Enligt en engelsk undersökning (VARN, 2016) kan nästan 55 % av de som googlar inte skilja på vilka länkar som är annonser och vilka som är organiska.

Så visst klickar vi på deras annonser, även om vi inte alltid är medvetna om det.

3. Högst bud vinner

Vi har ju redan konstaterat att det inte riktigt fungerar så, utan att varje gång någon googlar sker en auktion mellan de annonsörer som vill synas på just den sökningen. Det många tror är att detta är som en vanlig auktion där högst bud vinner. Efter att du har läst ut boken du just nu har i din hand, kommer du att i detalj veta hur det fungerar.

AdWords och SEO

SEO står för Search engine optimization, sökmotoroptimering på svenska, och handlar om det som inte är annonser i sökresultatet. Det benämns även som det organiska sökresultatet. SEO är precis som AdWords ofta en väldigt kostnadseffektiv marknadsföring.

Att arbeta med SEO handlar förenklat om två saker:

1.Att optimera din sajt så att Google förstår vad den handlar om.

2.Få andra sajter att länka till din sajt. Dessa länkar gör att sajtens popularitet ökar i Googles ögon med bättre positioner i sökresultatet som följd.

AdWords och SEO kräver olika kunskaper. Kan du AdWords är det ingen garanti för att du kommer att lyckas med SEO och vice versa. En relativt vanlig myt är att annonsering med AdWords ger bättre synlighet i det organiska sökresultatet. Så är det inte, däremot finns det flera synergier:

•AdWords är ett förträffligt sätt att ta reda på vilka sökord som är lönsamma. Dessa sökord kan du sedan använda i ditt SEO-arbete, i stället för att chansa. Med anledning av detta brukar vi rekommendera att börja med AdWords om det finns osäkerhet kring vilka sökord som kommer vara bra för din SEO.

•Om du optimerar dina sidor på sajten för SEO kommer de sannolikt också vara optimerade för AdWords. Google är lite mer kräsen när det gäller sidans kvalitet för de organiska sökresultaten vilket gör att en SEO-optimerad landningssida ofta uppfyller kraven för AdWords.

•Den copy du använder i dina mest framgångsrika AdWordsannonser är bra underlag för vad du ska använda i dina titlar och Meta descriptions för din SEO och vice versa.

En avgörande skillnad mellan AdWords och SEO är att AdWords kostar per klick, medan klicken från det organiska sökresultatet inte kostar något. Detta betyder dock inte att SEO är gratis. För att lyckas med din SEO kommer du, precis som för AdWords, behöva investera både tid och pengar i form av exempelvis mer relevant innehåll på din sajt.

En annan skillnad är att med AdWords kan du genomföra tester mycket snabbare än med SEO. För att nå bra resultat i de organiska sökresultaten krävs tid. Ofta tar det flera månader innan du ser effekten av din investering i SEO, medan du med AdWords kan få feedback på din insats inom några dagar.

En tanke vi ofta stöter på när vi träffar företag är att de vill annonsera med AdWords tills sajten rankar bra i det organiska sökresultatet och därefter behövs AdWords inte längre. Det är fel sätt att se det på. När vi googlar väljer vi att klicka på antingen en AdWords-annons eller i det organiska sökresultatet. Grovt förenklat kan vi tänka oss att varannan person väljer att klicka på en annons och varannan på en organisk länk.
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