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Inledning

Hjälp! Var börjar jag? Det är en reaktion jag ofta får när jag träffar företag och organisationer som insett att det är dags att aktivera medarbetare och företag i det sociala medielandskapet. Vid första anblick kan utmaningarna kännas överväldigande och det är lätt att drabbas av ”digitalpanik”, men möjligheterna är desto fler och roligare.

Så var, och inte minst hur, börjar man egentligen? Svaret på de frågorna och många fler vill jag ge dig i den här boken. Med boken vill jag inspirera dig att utforska vad en aktiv närvaro på sociala medier kan göra för ditt företag eller organisation och även ge konkreta tips och idéer kring hur du som företagare kan använda sociala medier för opinionsbildning, omvärldsbevakning, internkommunikation, rekrytering, försäljning, kundrelationer, pr-arbete – till och med som marknadsplats.

Min förhoppning är att du, efter att ha läst denna bok, ska ha hittat de kanaler som passar dig och ditt företag eller organisation, samt att du identifierat affärsnyttan i att använda sociala medier.

Den här boken är inte skriven för dig som redan är expert på ämnet. Den är skriven för dig som är intresserad av att komma vidare med din eller ditt företags närvaro i sociala medier, eller för dig som över huvud taget inte använder sociala medier men gärna vill. Den är skriven för dig som är medveten om att sättet vi kommunicerar på idag har förändrats mycket och att det gäller att hänga med för att framtidssäkra kommunikationen. Du kanske också har en utmaning med att många i ledande position i din organisation inte är aktiva i sociala medier och därmed heller inte ser nyttan med detta.

Om det är så, då har du kommit rätt – den här boken är för dig!

Fredrik Pallin, Stockholm i oktober 2019
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Varför sociala medier?

Att vara representerade som företag eller organisation i sociala medier har inget mervärde i sig. Den första frågan du ska ställa dig är helt enkelt: ”Varför?” Kan du inte svara på den frågan finns det ingen anledning för dig och ditt företag att lägga ner tid och resurser på att etablera en närvaro på sociala medier. Det måste finnas en affärsnytta med ert arbete i sociala medier, annars görs det helt i onödan.

De flesta företag jag träffar kan hitta minst en punkt där närvaron på sociala medier har tydlig affärsnytta – och i många fall fler än så. För att göra det enklare att svara på frågan ”varför?” kommer här tre tydliga affärsnyttor som du kan koppla er närvaro till:

1.Kundkontakt – hur du når nya och befintliga kunder på ett enklare och bättre sätt.

2.Varumärkesbyggande – hur ditt företag blir mer känt bland dina målgrupper.

3.Merförsäljning – hur du tjänar mer pengar genom att använda sociala medier till försäljning.

Kundkontakt

En av anledningarna till att sociala medier blivit så etablerat idag är att man enkelt kan hålla kontakten med vänner och likasinnade. Vem har inte hittat tillbaka till en gammal klasskompis via Facebook, eller hittat ett spännande forum att utveckla sitt specialintresse i? Samma logik gäller för företag och organisationer. Genom sociala medier kan du hålla kontakt med fler partners, kunder och branschkollegor. Se det som din förlängda arm i nätverkandet.

Men även om det går snabbt att få kontakt är det bra att komma ihåg att arbetet med sociala medier är långsiktigt. Med tiden har du möjlighet att nå nya kontakter som dessutom ser dig som en professionell källa till kunskap.

Även om dina befintliga kunder inte använder sociala medier idag betyder det inte att det kommer vara så i framtiden. När en yngre generation kunder blir din målgrupp har de sannolikt en helt annan syn på kommunikation än din nuvarande. Tänk också på att de som är digitalt infödda – det vill säga den generation där sociala medier är en självklarhet, redan är aktiva på arbetsmarknaden idag. Att vara närvarande på sociala medier blir i det avseendet också ett sätt att framtidssäkra er kommunikation och kundkontakt.

Varumärkesbyggande kommunikation

Hur du använder sociala medier för ditt företag återspeglar givetvis ert varumärke. Även om ni inte gör reklamfilmer, annonser eller på andra sätt marknadsför ert företag, måste ni börja tänka på sociala medier som varumärkesbyggande kommunikation. I den här boken kommer du möta flera exempel på hur just sociala medier kan bli den kommunikationskanal företag använder för att bygga sitt varumärke. Tänk på detta redan när du etablerar era sociala medier. Några viktiga punkter att utgå från:

•Vilken bild vill ni som företag förmedla? Detta ska genomsyra all text, bild och film ni publicerar.

•Vilket språk använder ni och hur vill ni uppfattas? Det är viktigt att ha en tydlig bild av vem mottagaren är och hur denne vill bli tilltalad. Ni bör till exempel inte skriva komplicerade inlägg med facktermer om målet med era sociala medier är att nå nya medarbetare och andra målgrupper som inte känner till er verksamhet.

•Vilka andra kommunikationskanaler har ni redan som ni kan förstärka genom sociala medier? På så sätt kan sociala medier bli en förstärkare i er befintliga kommunikation.

•Hur kan ni skapa en närmare relation till er målgrupp? Genom att löpande använda sociala medier för att berätta om företaget, nya produkter eller aktuella händelser skapar du både en relation och igenkänning kring varumärket.

Merförsäljning

Att satsa på sociala medier ska givetvis räknas hem ekonomiskt, annars är det inte till någon nytta. Men kan man tjäna pengar på sociala medier? Självklart kan man det! Framför allt kan man sänka kostnader för annat genom att använda sociala medier.

Alla verksamheter drivs av ett syfte. De allra flesta har dessutom ett ekonomiskt syfte i någon form, så att kunna tjäna pengar alternativt spara pengar med hjälp av sociala medier är en central del i varför man satsar sina resurser på detta. Här vill jag introducera ett begrepp som är centralt i allt du gör i sociala medier: call to action, kan även förkortas CTA. Med call to action menas ordagrant vad du vill uppmana mottagaren att göra. Vilken call to action – det vill säga uppmaning – vill du förmedla? Din CTA bör vara kopplad till det huvudsakliga syftet du har för din närvaro på nätet. Beroende på vad du vill uppnå kan du ha flera call to action i din kommunikation.

Är du en frisersalong bör en av dina CTA på till exempel Facebook vara att beställa en tid för besök. En välgörenhetsorganisation å andra sidan vill att du ska donera pengar i någon form. Det stora konsultbolaget som kanske har rekrytering som främsta CTA i sociala medier ser till att all kommunikation leder till att du ska klicka på ”ansök här” -knappen.

Vad är din call to action – vad vill du att dina målgrupper ska göra? Genom att ha det klart kan du leda engagemanget till rätt ställe oavsett om det gäller att prenumerera på nyhetsbrev, klicka på en köpknapp eller ringa och boka ett möte.

Huruvida man faktiskt tjänar pengar på sin närvaro i sociala medier beror självklart på vilken typ av verksamhet man bedriver och vad syftet med närvaron är.

Men om man nu tjänar pengar via sociala medier – varifrån kommer pengarna? Jo, det är direkt kopplat till din call to action. Om du ska använda sociala medier för att tjäna mer pengar ska det driva trafik till din försäljning, så att pengarna kommer från fler bokade frisörtider, fler donationer till din organisation, fler besök i din webbshop eller fler kunder som kontaktar er för konsultuppdrag.

I vilka fall kan sociala medier bidra till ökade intäkter för ditt företag? Här är några exempel:

•Det mest uppenbara är om du driver någon form av e-handel, då är sociala medier en direkt förlängning av denna.

•Driver du en offlineförsäljning kan du driva trafik till butik till exempel genom unika erbjudanden som bara kommuniceras i sociala medier.

•Är du ett business-to-business-företag (B2B) kanske du inte säljer dina tjänster via sociala medier, men genom att vara aktiv i egna kanaler, till exempel genom aktivt bloggande eller presentation av intressanta rapporter, kan du skapa många kontakter som leder till kundmöten och affärer.

•Genom sociala medier kan du göra ditt företag mer känt. Det sänker säljtrösklarna vilket i sin tur kan leda till mer och snabbare försäljning.

•Bättre koll på branschen gör att du kan agera snabbare och bygga en bättre position. Därmed förbättras chanserna att öka din försäljning.

•Snabbare kundservice om du har möjlighet att svara på frågor från kunder direkt på era sociala medier-kanaler.

Om man däremot inte får konkreta intäkter går det garanterat att göra en hel del kostnadsbesparingar. Här är några exempel:

•Minskad marknadsföringskostnad är en uppenbar kostnadsbesparing. Hur annonserar ert företag? Skulle ni kunna använda sociala medier i stället? Oftast krävs en viss annonspeng, men den är inte ens i närheten av kostnaden för marknadsföring i traditionella medier.

•Hur ser er kundtjänst ut? Går det att flytta ut en del till sociala medier där era användare och följare hjälper till att svara på frågor?

•Producerar ni kundtidningar och trycksaker? Det innehållet kanske gör sig lika bra eller bättre i en blogg, på Youtube och på Facebook. Ni slipper på så sätt kostnad för tryck och distribution. Dessutom blir innehållet sökbart vilket fångar upp och leder relevant trafik till dina plattformar.

•Är du aktiv i sociala medier kanske era drömrekryteringar hittar er – en utebliven rekryteringskostnad är en kostnadsbesparing om något!

Listan på sätt att tjäna pengar och/eller spara pengar via sociala medier kan göras längre än så här. Du känner ditt företag bäst, men jag är övertygad om att det finns mycket affärsnytta om du funderar kring intäkter och kostnader och hur sociala medier och egna kanaler kan spela en roll i affären. Samla företaget och börja kartlägga – det kommer ni att tjäna på!

Men, hur gör man?

Var börjar man då, om man inte varit aktiv i sociala medier tidigare och känner att det här verkar vara ett oöverstigligt berg? Ta det lugnt och andas djupt – det är inte så svårt som du kanske tror.

I den här boken kommer jag att gå igenom de vanligaste kanalerna i sociala medier och visa hur man som företag och organisation kan använda dem i sin verksamhet. Du kommer att lära dig vad respektive kanal kan användas till och läsa om hur andra lyckats, samt möta experter som ger dig inspiration.

För den som idag inte finns i någon större utsträckning i sociala medier kan myllret av olika kanaler inledningsvis verka avskräckande. Här gäller det att inte gripas av panik utan se varje kanal för vad den är. Det är viktigt att komma ihåg att man inte behöver vara representerad i alla kanaler. Det räcker med att hitta de som är mest relevanta för er och där er målgrupp finns i störst utsträckning och börja där. Det är bättre att satsa på en kanal och göra det bra än att börja för brett och ha kanaler som man inte mäktar med att uppdatera och hantera. Sociala kanaler som inte är uppdaterade och där det dessutom riskerar att finnas en massa obesvarade kommentarer från följare gör ingen nytta. Men för att hitta just dina kanaler behöver du veta vad de olika kanalerna gör och fundera på vilka av dem som kan ge dig och ditt företag den bästa affärsnyttan. Därför kommer här en kortfattad genomgång av de vanligaste kanalerna och hur du använder dem, vi kommer gå in på djupet längre fram i boken:

Hemsidan är förslagsvis navet i din kommunikation – här samlar du allt om företaget och länkar vidare till de sociala kanaler du använder.

Facebook är den sociala kanal som oftast ligger närmast dina målgrupper. Närhet är nyckelordet och Facebook passar bra för korta och snabba nyhetsuppdateringar, erbjudanden och dialog med dina målgrupper. Bjud in till diskussion, bjud in att testa nya produkter och ge följarna möjlighet att engagera sig i företaget.

Twitter är den viktigaste kanalen för opinion och debatt. I många fall är det en bra kanal till politiker och journalister. Via Twitter kan du nå ut till viktiga målgrupper snabbt med kommentarer, länkar till intressanta artiklar eller rena nyheter kring ditt företag. Twitter passar bra för att mingla och nätverka digitalt.

Instagram har ett tydligt visuellt fokus på bilder snarare än text och lämpar sig bra för att förmedla en känsla för ditt varumärke genom just bilder. Instagram kan till exempel vara en kanal där du väljer att vara mer personlig genom att visa upp människorna bakom företaget.

Linkedin är ett viktigt affärsnätverk för dig och dina medarbetare. Genom att vara aktiv på Linkedin och ha en uppdaterad profil (både för dig och företaget) kan du attrahera nya kunder och medarbetare.

Bloggen använder du för reflektion och för att ge en mer personlig inblick från personerna bakom företaget. Här kan du gå på djupet i de frågor som engagerar dig, bjuda på kunskap och släppa in din målgrupp bakom kulisserna på företaget. Bloggen är i regel en del av din hemsida och ingen extern kanal.

Youtube är världens näst största sökmotor. Har du något filmrelaterat material i din verksamhet är detta den rätta platsen för det materialet. Gör du reklamfilmer bör de definitivt också publiceras på Youtube.

Snapchat är den dominerande kanalen för en yngre målgrupp. Är det just unga som är din målgrupp bör du fundera på hur du kan skapa ett relevant innehåll på Snapchat för att nå dem.

Om ni skickar mycket pressmeddelanden är det också värt att överväga att använda en specifik plattform för detta. Ett exempel är Mynewsdesk där du enkelt kan publicera pressmeddelanden som når relevanta journalister och dessutom gynnar din sökordsoptimering.

Jag vill redan nu uppmana dig att inte fastna för mycket i varje kanal. Tänk som ett mediehus! Vad menar jag med det? Nämligen att fokusera på innehållet och målgrupperna först, innan du väljer kanal. Ett mediehus har ofta ett antal olika kanaler: papperstidning, hemsida, webb-tv, ibland även en linjär tv-kanal, Facebooksidor och Twitterkonton. Till ett mediehus är det ett ständigt inflöde av nyheter. Alla nyheter passerar nyhetsdesken där det fattas ett beslut kring om man ska göra något av nyheten ifråga. Vilken vinkel man ska ha, vilka bilder som behövs och vilka som ska intervjuas för att levandegöra nyheten. När nyheten sedan är producerad anpassas den för respektive kanal. Är det en stor nyhet hamnar den på löpsedeln, är det en mindre blir det en notis. Allt mäts och optimeras utifrån hur målgruppen tar emot nyheten och engagerar sig i innehållet, det vill säga läser artikeln, delar eller gillar den.

På samma sätt kan du som företagare jobba. Varje dag händer en mängd saker som kan vara relevanta för dina målgrupper. Sätt på dig dina ”målgruppsglasögon” och granska de nyheter som du potentiellt skulle kunna förmedla från företaget.

•Vad skulle du vilja veta och läsa mer om från företaget?

•Vilken vinkel skulle locka dig?

•Vilka ska vara avsändare för att du ska tycka att det är trovärdigt?

•I vilka kanaler skulle du vilja möta företaget?

Om du tittar på dina målgrupper och tar reda på vad de är intresserade av samt vilka kanaler de använder så har du en formel på hur du når dem. Genom att fokusera på den historia du vill berätta och paketera den på bästa sätt kan du sedan välja vilken eller vilka kanaler detta ska förmedlas i. Du får därmed möjlighet att nå ut bredare jämfört med att bara publicera en nyhet på din hemsida.

Så, framför dig ligger oändliga möjligheter att skapa affärsnytta, bygga kundrelationer, hitta nya medarbetare, driva opinion – eller på andra sätt jobba med era utmaningar, vilka de än är.
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