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Hej,

Jag heter Anders Lundstedt och för fem år sedan lämnade jag en fast tjänst som marknadschef för att starta upp som egenföretagare med inriktning på rådgivning inom digital marknadsföring. Jag har alltid jobbat med marknadsföring och de sista åren som anställd fick jag möjligheten att driva ett större webbprojekt som gjorde mig väldigt intresserad av hur man kan använda digitala kanaler & sociala medier.

Under tiden som jag höll på med vårt webbprojekt förstod jag också vilka enorma möjligheter som finns för det mindre företaget att kunna ha samma muskler som det stora företaget för att få fler kunder om man bara har kunskapen hur man gör för att använda de digitala verktygen. Det blev startskottet för mig som egenföretagare och jag startade min konsultbyrå Action Marketing.

Jag vill med denna bok hjälpa dig som företagare att komma igång att utveckla din marknadsföring och lära dig steg för steg de olika digitala verktygen. Med denna bok hittar du allt du behöver veta om grunderna i digital marknadsföring och hur du gör för att lyckas. Du behöver inte söka runt efter olika artiklar och filmer på Google och YouTube. Jag hoppas att du kommer att ha stor hjälp av boken för att själv komma igång och utveckla din digitala marknadsföring.

Har du frågor om boken är du välkommen att mejla mig på info@actionmarketing.se


1. Därför ska du använda digital marknadsföring

Har du tänkt på att det inte är så länge sedan man som företagare kunde annonsera i den lokala tidningen och nästan omedelbart började telefonen ringa och kunder ville köpa det man sålde. Idag ser medialandskapet helt annorlunda ut. År 2000 läste 74% av svenskarna en pappersmorgontidning och år 2018 är det bara 27% och bara 11% är under 44 år.

Nu vill din potentiella kund själv söka information på Google, göra research och lyssna på vänner och bekanta innan ett köp. Informationen är också mer lättillgänglig, finns varsomhelst och närsomhelst. Men det blir också allt svårare att nå den valda målgruppen med ett budskap. För att lyckas nå kunden måste vi veta hur, var, när och med vad för innehåll. Vi kan inte heller bara fokusera vår marknadsföring nära köpbeslutet utan vi behöver publicera anpassat innehåll under hela köpresan för att lyckas.
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Vad menas med digital marknadsföring?

Hur definierar man då digital marknadsföring? Jo, man kan säga att det är marknadsföring som använder skärmen, mobilen och surfplattan. Och teknik som webbplattformar, e-post, appar och sociala nätverk.

Skillnaden mellan traditionella och sociala medier.

Traditionella medier eller ”gamla medier” är information och envägs kommunikation. Motsatsen är sociala medier som är tvåvägskommunikation. Här handlar det om att skapa en relation och förtroende till din kund. Det gör du med engagerande innehåll som skapar värde för kunden.

Att annonsera i ”gamla” jmf. med ”nya” medier.

Att annonsera i traditionella medier brukar man säga är 5 ggr så dyrt som i digitala medier. Fördelen med digitala medier är också att det är mätbart, det går snabbt att ändra på det som inte fungerar och det är väldigt kostnadseffektivt. Men det blir också allt svårare att veta hur man ska nå målgruppen då det finns så ofantligt många kanaler att använda. Därför måste man ha en klar definierad digital strategi.
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Bild 1. Ägda, köpta och förtjänade medier.

Digitala kanaler brukar man dela in i ägda, köpta och förtjänade kanaler.

Hur gör man då när det blir svårare och svårare att kommunicera till målgruppen? PESO är en modell (paid, earn, shared och owned) som bygger på att du ska ta fram en smart kombination av dessa kanalstrategier såväl ”gamla” som ”nya”. De olika kanalerna har både för och nackdelar och behöver därför kombineras på ett effektivt sätt.

Traditionella massmarknadskanaler som TV, radio har fortfarande en oehört stark genomslagskraft och uppmärksamheten vi kan få via förtjänade medier har ett värde då det upplevs som mer trovärdigt. De ägda kanalerna som din hemsida har fördelen att du kontrollerar den och kan alltid vara tillgänglig.
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Köpta kanaler: En kanal som du har betalat för att få distribuera ditt innehåll. Någon annan äger kanalen och du måste betala för att synas där t.ex. Google Ads.

Förtjänade kanaler: Är en gratiskanal som du inte äger eller kan styra direkt. Det är andra som pratar om ditt varumärke eller din produkt t.ex. någon som delar ditt inlägg på sociala medier.

Ägda kanaler: Är en kanal som du helt styr över och äger. Du kontrollerar allt innehåll i kanalen och betalar inte för kanalen. Det kan vara t.ex. en egen webbplats.

Content Marketing är mer än bara innehåll.

En Content Marketing strategi handlar också om hur, när och var du distribuerar ditt innehåll för din målgrupp. I sociala medier behöver du ha en strategi som svarar på vad för syfte du har med ditt innehåll, i vilka kanaler du har dina målgrupper för ditt innehåll och när innehållet ska distribueras. Content Marketing handlar om att ditt innehåll ska vara av hög kvalitet, engagerande, relevant, publicerat frekvent och vara varierande för att du ska kunna nå din målgrupp.
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Bild 2. Content Marketing handlar om att ha ett innehåll som skapar värde för dina kunder och distribuera innehållet i dina kanaler där du har din målgrupp.

Vilka frågor har dina kunder?

För att ta fram ett bra innehåll som skapar mervärde och hjälper dina kunder kan du fundera på vilka vanliga frågor som dina kunder ställer sig innan de handlar dina produkter och tjänster. Utifrån frågorna från dina kunder kan du sedan göra en lista på innehåll i form av redaktionella artiklar som du kan publicera.

Viktiga faktorer för att du ska lyckas med digital marknadsföring:

• Öka din synlighet på Google och andra sökmotorer så att du har en stark digital närvaro med en sökoptimerad hemsida. Läs mer om sökoptimering i kapitel 5.

• Ha en frekvent närvaro på sociala medier och använda annonsering för att nå ut bredare och nå ut till din exakta målgrupp. Läs mer om hur du annonserar på Facebook Ads Manager i kapitel 6.

• Sätta upp tydliga mål och syften för din hemsida. Få dina besökare att göra avtryck så att du kan bearbeta dina potentiella kunder. Använd konverteringsspårning för att följa upp vad dina besökare gör. Läs mer om hur kan ta fram en strategi för din hemsida i kapitel 4.

• Ta fram en innehållsstrategi. Publicera och distribuera relevant, engagerande innehåll som har värde för dina besökare.

• Identifiera vilka som är din målgrupp dvs. personer som delar specifika intressen och specifik demografisk information och som du vill nå. Använd anpassade målgrupper som retargeting för att nå dina befintliga kunder.
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På Google görs det 55 miljoner sökningar i Sverige varje dag och du kan exponera din hemsida i samma ögonblick som en potentiell kund söker efter en produkt eller tjänst som du marknadsför. Men vad händer om du inte syns vid sökningen? Jo, risken finns ju då att man kontaktar din konkurrent istället.

Vi kan söka information och handla 24 timmar om dygnet och vi har tillgång till väldigt mycket information på nätet. Men idag är också kundens köpresa betydligt längre. Vi använder Google för att göra research och besöker en sida flera gånger innan vi tar beslut. 61% gör research online före ett köp.

Därför kan du inte bara fokusera din kommunikation i slutet av kundresan utan du behöver också skapa medvetenhet om ditt varumärke och få din målgrupp att bli intresserad av ditt företag och erbjudande. För att du ska kunna nå din målgrupp behöver dina bilder, budskap och innehåll anpassas efter kundens köpresa för att du ska bli nådd. Du behöver också veta i vilka kanaler och enheter som din målgrupp finns och var och när på dagen din målgrupp är online.

Jag rekommenderar dig att ta in konsulthjälp eller lära dig mer om hur man sökoptimerar sin hemsida, hantera och optimera Google Ads, Facebook annonser och använda gratisverktyget Google MyBusiness. Med Google MyBusiness marknadsför du ditt företag vid sökningar med länk till din hemsida, vägbeskrivning Google Map, öppettider, erbjudanden m.m.

[image: image]

Hur gör man då för att hemsidan ska bli sökbar?

Jo du behöver jobba långsiktigt med att sökoptimera din hemsida och det här tar tid för att få topplaceringar. Sökoptimering handlar om att optimera ditt innehåll, dina sökord, hemsidans struktur, interna och externa länkar. Du kan också betala för annonser och länkar som t.ex. Google Ads som är en auktion för att snabbt komma högt upp på Google vid sökningar på dina produkter och tjänster men tänk på att så fort din annonskampanj är slut syns du inte längre på Google.

Därför behöver du aktivt sökoptimera ditt viktigaste innehåll över tiden. Läs mer om hur du gör steg för steg för att annonsera på Google Ads i kapitel 9.

Olika typer av digitala marknadsföringskanaler du kan använda

•(SEO) Sökmotoroptimering. Att arbeta regelbundet med hemsidans sökord, länkar och sidtitlar

•(SEM) Sökmarknadsföring. Köpa annonskampanjer på t.ex. Google Ads.

•Annonser via sociala medier. Hitta nya kunder och bearbeta befintliga på Facebook, LinkedIn, Twitter, Instagram m.fl.

Ta fram en strategi för sociala medier

En strategi för sociala medier ska ge dig svar på: Varför? Vad är ditt syfte med din närvaro? Var? Vilka kanaler ska du välja där din målgrupp finns? Vad? Vilket innehåll ska du ha som skapar engagemang och mervärde för dina kunder? Och När? När på dagen är dina följare online?

Öka ditt engagemang på sociala medier

I dag når dina inlägg på en Facebooksida bara ett begränsat antal av dina fans. Antalet som ser dina inlägg styrs av Facebooks algoritmer utifrån hur relevanta dina inlägg är för dina fans av sidan. För att öka din närvaro på sociala medier och nå ut mera exakt till din målgrupp med relevant innehåll rekommenderar jag dig att annonsera och att använda Facebooks avancerade annonsverktyg Ads Manager. Läs mer hur du annonserar på Facebook Ads Manager i kapitel 6.

Använd social selling

Tänk på att i dag vill dina kunder göra egen research innan man tar kontakt med dig. Därför bör du använda sociala medier tillsammans med ditt traditionella säljarbete för att påverka dina potentiella kunder med anpassat innehåll under hela deras köpresa. Det ökar kunskapen om ditt företag och dig som expert. Med dina inlägg kan du hjälpa andra att lösa deras problem.

Försök publicera regelbundet innehåll som dina följare gillar, delar och kommenterar. På så vis får du i gång en dialog med dina potentiella kunder och kan sedan föra dialogen vidare via mejl, telefon och till slut ett personligt möte. För att spara tid är mitt tips att du använder Hootsuite.com för att schemalägga dina inlägg på de olika kanalerna. Verktyget är gratis att använda för 3 kanaler.
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Tips: För att ta fram ett engagerande och varierande innehåll för dina följare kan du fundera på vanliga frågor som dina kunder ställer sig innan de handlar dina produkter, tjänster och utifrån frågorna göra en lista på innehåll i form av redaktionella artiklar som du kan publicera.
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