Hur du slipper att slésa bort din tid och dina pengar pa annonsering
och marknadsforingstricks som inte funkar

11 Grundlaggande Marknadsforingsstrategier

En specialrapport skriven av Stefan Nilsson, SAN Webbutveckling © 2008.

De mest framgangsrika foretagarna har alla fatt sina foretag att blomstra
och vixa med direktmarknadsforing

... det vill sdga marknadsforing som har malet att locka fram tankbara kunder och fa
dem steg for steg ndrmare kopet

Inte ett enda litet foretag har vuxit sig stort och natt framgang genom varuméarkesbyg-
gande eller stdrkt image.

Formodligen anvinder du dig av en eller nagra fa marknadsforingsmetoder for att fa nya
kunder. Det kanske inte gar sa bra som du 6nskar, men med langa arbetsdagar och idogt kidm-
pande sa gar det runt, kanske ocksa med en liten vinst.

I sa fall... Grattis till enastaende mojligheter!

For om du dr som 99% av alla foretagare sé har du missat att bygga din marknadsforing
fran grunden. Du har formodligen forbisett de principer som all framgangsrik marknadsforing
vilar pa. Principer som garanterar dig fler kunder, mer forsiljning och 6kade vinster.

Du far ett rejdlt 6vertag pa dina konkurrenter bara genom att kinna till dessa principer.

Du kanske kiimpar med kostsam annonsering som du inte vet sidkert om det funkar. Du
lagger kanske massor av tid pa din hemsida utan att se ett konkret resultat. Du far manga pa-
stotningar fran tinkbara kunder men far inte s manga av dem att kpa som du skulle 6nska.

De grundliggande strategier som du snart kommer att ta del hjédlper dig att...

e Fanga in fler intresserade kunder.

e Fa fler intresserade kunder att kopa.

e Forsta hur du multiplicerar resultatet av dina anstrangningar.
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e Ta fram effektivare annonsering som lockar fram dina kunder.

e Forsta vilken information du maste ha pa din hemsida.

Okej, direkt till den mest grundldggande strategin...

Allt borjar med din malgrupp

Vem riktar du din marknadsforing till? Vem borde du rikta din marknadsforing till?
Ar det samma personer? Om det dr sd, var det planerat? Om inte, varfor?

Detta #r de mest grundldggande fragorna och de ér helt avgorande for dig att marknads-
fora dina produkter och tjénster pa ett framgangsrikt sitt.

Du kan ha virldens bésta produkt eller tjdnst. Du kan ha det mest fantastiska
erbjudande, det ligsta priset och den bista servicen.

Men om du erbjuder detta underbara paket till fel marknad, till personer som inte r i
din malgrupp, sa kommer du att misslyckas. Bombsékert.

Tank att ditt paket inte dr sa speciellt fantastiskt. Du har en medelmattig tjénst eller
produkt, du &r varken dyrast eller billigast och din service dr sisaddr. Du har inget speciellt
som dina konkurrenter inte har.

Men anta att du har en utmaérkt lista med potentiella kunder att marknadsfora till.
Vilkvalificerade och motiverade prospekt med ett behov och formaga (pengar) att kdpa.

Med denna marknad, denna malgrupp, kan du inte misslyckas.

Om du inte siktar in dig mot ritt personer kan du knicka hela din marknadsforings- eller
annonskampanj. Och om du har ett mindre eller mellanstort foretag sa har du definitivt inte
rad att lata detta hianda sdrskilt manga ganger.

Ett av de bista sitten att kolla upp att du marknadsfor dig till ratt malgrupp r att ga
igenom dina register och ta fram en lista med tidigare och nuvarande kunder. Personerna och
foretagen i denna grupp dr din malgrupp. Du vet det eftersom de kopt av dig forut.

Kom ihag att alla som kommit med en forfragan eller som koper av dig maste foras in i
dina register. Fanga sa manga detaljer som mojligt sa du kan ga tillbaka och avgora vilka som
ar eller blir dina basta kunder. Forsok att atminstone att fa namn, adressuppgifter och kontakt-
uppgifter, sirskilt e-post om du anvénder internet. Skriv ner vad de kopte, nir de kopte, hur
mycket de spenderade. Denna lista kommer att vara virt guld for dig, sa borja nu.

Om du inte dr séker pa vilka personer eller foretag som utgor din malgrupp sa skicka ut
en kundenkit och fraga efter uppgifter som kan ge dig svaret pa vem som koper, vad de koper
och framforallt varfor de koper av dig.

Sammanstill uppgifterna. Genom att analysera folk och foretag pa din lista kan du ta
fram en ideal kund som beskriver vilka som kan bli dina bista kunder.
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Dina marknadsforingskostnader kommer att bli visentligt 1dgre och de responser du far
betydligt storre. Du slipper lagga onddig tid och slosa bort pengar pa att marknadsfora dig till
fel marknad.

Bry dig inte om nagon séger annorlunda — din malgrupp 4r det mest grundldggande i allt
ditt sélj- och marknadsforingsarbete.

Om du klart och tydligt identifierar de bésta kunderna i din malgrupp ar allt mojligt. A
andra sidan, om du inte lyckas greppa din malgrupp blir det langt mycket svarare for dig att fa
fart pa ditt foretag.

Tink sa hidr. Du kan skicka ett mediokert séljbrev till ritt folk och fa ett hyfsat resultat.
Skicka ett fantastiskt siljbrev till fel folk och du far noll respons.

Dirfor dr en klar och tydligt beskrivning av din malgrupp hogsta prioritet for att du ska
na framgang med ditt foretag.

Allt startar med din malgrupp. Gor ingenting innan du vet exakt vem du ska marknads-
fora dina produkter och tjinster till.

Tre sitt att sidlja mer

For att fa ditt foretag att viixa bade snabbt och med framgang maste du anvinda dig av
alla tre sitt att sélja mer, och anvénda alla tre pa samma gang.

Om du fatt traditionella marknadsforingsrad sa har de med storsta sannolikhet missat
denna den mest grundldggande principen.

Varje sitt att sdlja mer pa dr en viktigt grundpelare i ditt sélj- och
marknadsforingsarbete. Varje grundpelare haller samman ditt sdljmaskineri och tillsammans
bestdmmer de i vilken utstrackning ditt foretag tillats vixa.

De tre grundpelarna maste kombineras for att du ska maximera ditt resultat.

Vilka dr de tre grundpelarna?

Grundpelare 1: Generera kvalificerade forfragningar (leads)

Leads ér ett engelskt utryck for folk som vinder sig till ditt foretag med en forfragan
eller som ber om mer information. Nagon som visar intresse for det du erbjuder helt enkelt.

(Jag anvénder termen leads hir eftersom det pa ett bra sdtt sammanfattar ett langt
svenska uttryck som det inte riktigt finns ett bra och kort ord for.)

Formagan att generera leads ar det livsviktiga syret till alla foretag. Du maste ha ett
system som genererar en stadig strom av leads av tillrackligt hog kvalitet. Nyckelordet ér

kvalitet.

Utan fler nya leads av bra kvalitet far du kdmpa for att fa ditt foretag att vixa.
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Anledningen é&r att alla foretag forlorar kunder varje. Undersokningar visar att det
genomsnittliga foretaget tappar 19% av sina kunder varje ar. Déarfor maste du alltid har nya
kunder pa vig in, och alla borjar de sin resa till ditt foretag som just leads.

Grundpelare 2: Omvandla leads till nya kunder (siljomvandling)

Nir du vil genererar leads 4r din nésta uppgift att omvandla sa manga av dem som
mojligt till nya kunder sa du far sidlja mer.

Séljomvandling &r ditt system for att leda leads genom de steg som behovs for att de ska

99:,2°

sdga “ja” och bli en ny kund.

Givetvis finns ett flertal tydliga steg som bygger din sdljomvandling sa du konverterar
sa manga leads som mojligt till 6kad forséljning.

Du ser att din formaga att generera leads hanger samman med din formaga att omvandla
leads till nya kunder.

Det édr ingen vits med att vara bra pa sidljomvandling om du inte har leads att Gvertyga
att bli kunder. Likasa &r det ingen podng med att generera massvis av leads om du inte klarar
av att fa dem att tacka ja till det du erbjuder.

Dessa tva forsta grundpelare gar hand i hand.

Grundpelare 3: Maximera din forsiljning till befintliga kunder (kundmaximering)

Hir har du massor av mojligheter eftersom du jobbar med hela fem steg for att
maximera forsdljningen till de kunder du redan har.

e Oka det genomsnittliga virdet pa varje kop.

e (Oka antalet kop som varje kund gor.

e Forlidng kundens livstid, (den tidsperiod kunder stannar hos dig och koper).
e Minska antalet forlorade kunder.

e Fa fler rekommendationer fran befintliga kunder (nya hogkvalitativa leads).

Du har lyckats med att leda dina leads genom din siljprocess och de dr nu nya kunder.
Nu maste du fa dem att stanna kvar hos dig sa du kan maximera den vinst du har forutsitt-
ningar att gora.

Kalla det kundmaximering.

Utan tvekan ir detta den enklaste och mest Ionsamma marknadsforing du kan dgna dig
at. En ny kund har visat fortroende for dig och har borjat lita pa att du kan leverera det du
lovar. Da blir det enkelt for dig att sélja mer till dem och att fa dem att rekommendera dig till
vinner och kollegor.

Som du ser sa dr kundmaximering helt beroende av att du klarar av att generera leads
och fa dem att bli nya kunder. Ju fler kunder desto enklare att skapa mer vinst fran dem.
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Men trots den uppenbara enkelheten i att sidlja mer till befintliga kunder sa finns det
nista inget foretag idag som har en klar strategi eller som satt detta otroligt Ionsamma arbete i
system. Resultatet kommer ju direkt.

Niéstan all marknadsforing som foretag gor idag handlar om att generera leads.

Fa har en plan hur de ska fa leads att ta nésta steg och kopa, och @nnu férre tinker pa att
maximera forsiljningen till befintliga kunder.

Greppa detta och ditt 6vertag pa dina konkurrenter blir enormt. Ett 6vertag som beror pa
att dina samlande anstriangningar multipliceras.

Nedanstaende tabell visar hur ditt sdljresultat skjuter i hojden dven om du bara nar sma
forbittringar fran dér du befinner dig idag.

Séljbudget Idag Forbittring Imorgon
Leads 100 +10% 110
Sdljomvandling 20% +10% 22%
Nya kunder 20 +21% 24,2
Ordervirde, kr 1.000 +10% 1.100
Antal kop, per ar 4,0 +10% 4,4
Livsldngd, ar 2,0 +10% 2,2
Forlorade kunder -4,0 +10% -3,6
Forséljning 128.000 +71% 219.349

Forbittra varje del 1 ditt sdljmaskineri med 10% och du 6kar din forsidljning med 71%.
Var for sig dr det sma forbittringar som inte dr sirskilt svara att fa till. Kraften ligger i att dina
anstrangningar multipliceras. Du far en snobollseffekt.

Vad tror du hiander om du nar 25% forbittringar i varje steg?
Svaret dr att du okar din forsidljning med 245%.

Har du rad att inte jobba strategiskt med de tre grundpelarna i ditt sdljmaskineri?

Anviind flera marknadsforingsmetoder

Det storsta misstaget som foretag gor &r att forlita sig pa bara en marknadsforingsmetod
inom varje grundpelare vi nyss tittat pa.

De flesta foretag jobbar niistan bara med att locka fram leads, och ofta anvinder de en
eller tva metoder. Kanske annonsering i gula sidorna eller genom séljbrev.
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Misstaget ir:

1. Att bara anvinda nagra fa strategier for att generera leads

2. Attinte anvidnda nagon strategi alls for sdljomvandling eller kundmaximering.

Anledningen till att det dr allvarliga misstag ar:

e Om en eller tva av dina marknadsforingsmetoder plotsligt slutar att fungera har
du strypt tillflodet av leads och nya tinkbara kunder.

e Du far ingen stabilitet i ditt marknadsforingsresultat om du anvénder for fa
strategier.

e Du géar miste om “multiplikationseffekten” om du inte anvinder flera strategier
inom var och en av de tre grundpelarna.

e Du ser inte varje marknadsforingsstrategi som en intdktskilla. Du anvinder dina
marknadsforingsmetoder for att pa ett mitbart sitt se att de 6kar dina intékter
(annars anvénder du vil dem inte?). Sa ndr du borja anvénda fler
marknadsforingsmetoder inom varje grundpelare sa drar du fram nya
intdktsstrommar till ditt foretag.

e Ditt foretag bli immunt mot hdndelser som ligger utanfor din kontroll, vare sig
det handlar om nya konkurrenter eller svingningar i konjunkturen.

e De flesta av oss dr vaneménniskor. Vissa av oss agerar nir vi ldser annonser i
tidningen, vissa nar de far ett sdljbrev. Andra nappar pa erbjudanden via e-post
och internet, andra pa telefonsiljare. Sa ju fler sétt du for fram ditt meddelande
pa desto storre chans att fa fler leads att vidnda sig till dig.

Slutsats: Om du bara anvénder ett fatal marknadsfoéringsmetoder idag, metoder som du
vet funkar, kommer du att na rejalt 6kad forséljningen bara genom att tillimpa dem pa nya
sédtt med nya verktyg.

Siitt en siffra pa dina kunders livstidsvirde

Ett av de storsta misstagen som foretagare gor &r att bedoma sitt resultat pa det forsta
kopet.

Ténk att den forsta forsiljningen till en ny kund ger dig 10.000 kr. Din marginal 4r 50%
sa du gor 5.000 kr vinst pa en ny kund.

Men om det kostade dig 6.000 kr att fa denna nya kund (via annonsering) sa riknar du
kanske ut att du gjort 1.000 kr forlust. Din slutsats &r att det inte dr 10nsamt att kdra denna
annons igen.

Sa tianker 99% av foretagarna.
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Men vi foretagare vet att manga kunder kommer tillbaka for att kopa vara produkter och
tjanster. Och dven om du séljer en “engangsprodukt” sa borde du sla dig samman med ett
icke-konkurrerande foretag vars produkter du kan erbjuda kunder som en gang kopt av dig,
till en viss ersittning.

Podngen ir att du inser att kunden dr vird mer dn det forsta kopet.

Sag att kunden i exemplet ovan koper din tjidnst en gang om aret i fem ar. Det ger dig en
sammanlagd vinst pa 25.000 kr. Detta dr detta som #r kundens livstidsvirde.

Sa om du inser att du kommer att gora 25.000 kr vinst nédr du annonserar for 6.000 kr sa
slutar du garanterat inte att anvinda dig av den annonseringen igen.

Visserligen maste du halla koll pa ditt kassaflode, men visst ser du skillnaden i
tankesdtt.

Nir du vet vad varje kund &r vird kan du ta fram oemotstandliga erbjudanden dér du
néstan betalar en ny kund for att inleda en relation med dig.

Nyckeln ir att du miter och sparar alla dina marknadsforingsinsatser, sa att du vet
precis hur manga leads en viss annons ger och hur manga som till slut kdper av dig.

Det du vill ar att sitta ett virde pa dina leads sa att du snabbt kan avgora om din mark-
nadsforingsmetod ger dig den vinst du behover.

Lat oss anta att din sdljomvandling dr 20%. Fran fem leads far du en ny kund. Sa om
varje kund dr vidrd 25.000 kr under livsldngden sa &r prislappen pa dina leads 5.000 kr/st.

Sa @ven om du behover f6lja upp dina leads under nagra manaders tid innan nagon av
dem séger ja sa vet du nidstan direkt om du kan ridkna hem din investering (for visst dr vél dina
marknadsforingsinsatser investeringar?).

Unik uppfattad fordel

Vilken av alla de fordelar dina produkter och tjdnster ger dina kunder kan du definiera
som en unik uppfattad fordel, det som verkligen kan sirskilja ditt sdljmeddelande fran dina
konkurrenters?

Ofta &r en tydligt kommunicerad unik uppfattad fordel det som gor storst skillnad och
det som avgor hur framgangsrik ditt foretag kan bli.

Du hittar dina unika fordelar inom foretaget, eller sa fragar du helt enkelt dina kunder
vad det dr. Och nir du en gang tagit fram din unika uppfattade fordel sa behdver du bara lyfta
fram den framfor din marknad for att sticka ut fran dina konkurrenter.

Din unika uppfattade fordel ar riktigt viktig.

For vad #r det folk koper av dig. Ar det produkten eller tjinsten i sig eller #r det
resultatet de kdper?
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De koper resultatet. Ingen som kopte en borrmaskin ville ha en borrmaskin, de ville ha
ett hal.

Varfor koper de resultatet? Eftersom de upplever fordelar... av att 16sa/slippa problem,
spara/tjdna pengar, bli lyckligare, bli tryggare... osv.

Sa det mest effektiva du kan gora &r att snabbt forklara for din malgrupp vilket resultat
de kommer att uppleva och vilka fordelar de far genom att vinda sig till ditt foretag.

Hir ir ett klassiskt exempel:

e ”"Red hot pizza delivered to your door in 30 minutes or less — guaranteed!”

Detta dr den unika uppfattade fordel som Dominos Pizza tog fram och som hjélpte dem
att bli en av virldens mest framgangsrika snabbmatskedja.

Lat oss kolla upp vad de gjorde.

Dominos Pizza pastar inte att deras pizza smakar bist. De berittar inte att de funnits i
tjugo ar. De berittar inte att de &r storst.

Men dven om detta kanske dr sant sa vet de att det inte dr speciellt intressant for deras
malgrupp att veta. De koncentrerar sig pa vad folk i deras malgrupp vill ha (resultatet och
fordelen).

Deras malgrupp &r studenter som bor inom 30-minuters utkdrning fran restaurangen.
Studenternas hunger uppstar plotsligt och da vill de ha sin pizza snabbt, utan besvir. Att det
mojligen inte dr virldens godaste pizza spelar mindre roll, de vill ha den nu!

Givetvis dr det manga av konkurrenterna till Dominos Pizza som klarar av att kora ut
pizzorna pa 30 minuter, men eftersom ingen av dem berittar det for malgruppen sa dr det inte
en unik uppfattad fordel hos kunderna. Dérfor det viktiga ordet uppfattad...

En sak till.

Vad ir det virsta som kan hinda om din malgrupp inte upplever nagon skillnad mellan
dig och dina konkurrenter?

Jo, den avgorande faktorn for vilket foretag de ska vilja blir... priset.

Och hur kul ir det att konkurrera med lidgsta pris? Svaret dr att det dr en riktig pina
eftersom dina marginaler krymper och du far aldrig pengar 6ver till att utveckla din
marknadsforing eller spetsa till dina produkter och tjinster.

Sa, fram med din unika uppfattade fordel och kom loss fran priskriget. Njut av att kunna
hoja dina priser och locka fram de kunder som har det storsta behovet av det du erbjuder.
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Fokusera helt pa nista steg i din siiljprocess

Detta #r viktigt om du vill fa basta mojliga resultat fran dina anstrdngningar. Nér du
jobbar med dina marknadsforingsstrategier maste du vara helt fokuserad pa vad du vill uppna
i varje steg i din séljprocess,

Manga foretag forsoker uppna flera saker pa samma gang. Det blir forbryllande for folk.
Du maste fokusera pa en enda sak.

Tink att du skickar ett sdljbrev till folk i din malgrupp. Ditt mal &r att locka fram
kvalificerade leads genom att fa folk att skicka efter din tipsartikel. Ditt erbjudande 4r en
kostnadsfri tipsartikel, som visar hur ett visst problem kan l6sas.

Det ér enkelt. Men det dr hdr manga foretag begar ett onodigt misstag.

Minns att malet var att fa folk att be om tipsartikeln. Darfor maste du helt och hallet
fokusera pa tipsartikeln och forklara varfor folk i din malgrupp ska bestilla den. Det &r allt du
ska gora.

Men de flesta tappar fokus och forsoker uppna flera andra saker. De forsoker fa till ett
mote, fa folk att ringa och ritt vad det dr namner du din tipsartikel som av en ren tillféllighet.
Ju mer du ber ldsaren om desto mindre chans att de agerar. Firre responser ger firre kunder.

Den enda uppgiften for ditt siljbrev dr att berétta vem som har nytta av din tipsartikel,
vilka fordelar de far av att ldsa, varfor de ska bestilla den nu och hur de gor for att bestilla.
Varken mer eller mindre.

Kom ihag att malet var att locka fram kvalificerade leads. Nir du lockat fram leads &r
nista steg att leda dem vidare i din séljprocess. Forst da édr det dags att jobba for att aterigen fa
dem att ta nésta steg, for att till slut komma fram till siljtillfallet da de &r redo att kopa.

Utbilda och forklara

Foretagare tror felaktigt att folk grundar kdpbeslut pa minsta mojliga information.

Det kan vara sant ibland men i de flesta fall behover folk tillrickligt med information
for att fatta sitt beslut, bade nir det géller att kopa och att vélja just ditt foretag fore nagot
annat.

Har dr tolv fragor som dina tdnkbara kunder kan ha innan de fattar sitt beslut.

1. Vill jag ha resultatet och fordelarna som denna produkt eller tjdnst ger? Forsok
inte sélja pa mig en forsdkring, en bil eller en virmepanna, det &r det sista jag vill
ligga pengar pa (minns att vi koper resultatet, fordelen, nyttan, upplevelsen).

2. Ar det ritt produkt eller tjénst for att Idsa mina problem? Det finns massor av val,
vad dr det som gor ditt erbjudande till det ritta?

3. Ar det ritt foretag att kopa av? Det finns massor av alternativ, vad gor dig speciell
och varfor ska jag vilja just dig?
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4. Ar du ritt person att kopa av? Min kusin siljer samma sak. Varfor ska jag kopa av
dig? Har du referenser eller andra bevis fran andra som kopt? Vilken extra service
kan jag forvinta mig av dig som jag inte far av dina konkurrenter?

5. Ar det ritt pris att betala? Fér jag valuta for mina pengar? Kan jag f3 ett biittre pris
for samma produkt eller tjanst av nagon annan? Om du tar mer betalt @n dina
konkurrenter varfor ska jag da vilja att kopa av dig?

6. Ar det ritt liige att kopa nu? Vad hiinder om jag avvaktar en ménad, ett halvAr, ett
ar eller mer? Hur paverkas jag av det? Jag har hort att det blir rabatter och
utforsiljningar snart? Vad hinder om jag koper nu och sa sidnker du priserna sen,
kommer jag da ocksa att fa det ldgre priset?

7. Hur kan jag betala? Maste jag betala hela beloppet direkt eller kan jag gora
manadsvisa betalningar?

8. Vad hédnder om din produkt eller tjdnst inte passar mig? Tank om jag inte gillar
den eller inte vill ha den ldngre, jag kanske angrar mig? Finns det en provotid, hur
lange i sa fall? Tdnk om jag hittar en bittre eller billigare produkt/tjinst? Kan jag
lamna tillbaka produkten eller sdga upp tjansten och fa pengarna tillbaka?

9. Hur vet jag att jag verkligen far valuta for pengarna? Jag jobbar hart for att tjina
ihop mina pengar, om jag spenderar dem pa det du erbjuder vilka garantier far jag
for att jag véljer ritt? Hur kan jag veta sikert?

10. Varfor ska jag kopa av dig och varfor ska jag gora det nu? Varfor ska jag bara inte
strunta i det och dgna mig at nagot annat? Ge mig ett kort och koncist besked
varfor just ditt erbjudande dr det bista valet precis nu. Att kdpa en forsékring, en
bil, en virmepanna, en semesterresa, nya maskiner eller ny utrustning ir seriosa
beslut och jag gillar mina pengar. Hur vet jag att det &r just du och ditt erbjudande
som dr ratt val?

11. Vilket &r det vanligaste misstaget folk gor nér de koper sadana produkter och
tjanster som du erbjuder? Jag vill inte gora misstag, lata mig luras, forlora pengar
eller gora bort mig. Vilka daliga beslut har andra gjort som kopt sadana produkter
och tjidnster som du erbjuder?

12. Hur undviker jag att gora samma misstag? Kan du fa mig att kinna mig helt lugn
nir jag ger dig mina pengar for att kopa det du erbjuder?

Vad hidnder om du inte svarar klart och tydligt pa de hér fragorna?

Risken dr forstas att folk som kunde ha blivit dina kunder viljer nagon av dina konkur-
renter. Du forstar forstas att du har alla mojligheter att 6ka din forséljning rejilt.

Nyckeln ar att bade utbilda och forklara varfor du ar rétt val.

Du maste till exempel utbilda dina kunder sa att de forstar pa vilket sitt du hjdlper dem
att na sitt mest onskvirda resultat och varfor din produkt eller tjanst 4r mer vérd for dem dn
dina konkurrenters. Du maste forklara varfor du tar mer betalt och hur du garanterar att de bli
helt nojda.
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Beritta om din expertis, hur du 16ser problem, hur andra fatt hjilp, hur du utbildar dina
anstéllda, hur du foljer upp och kollar att dina kunder fatt det resultat de vill ha.

Det ar viktigt eftersom du hjdlper dina kunder att fatta genomténkta och rationella
beslut.

Undersokningar visar att sa linge folk dr intresserade av en viss produkt eller tjdnst sa
tar de in massvis med information — sa linge informationen &r intressant, hjilpsam, relevant
och till viss del underhéllande.

Sa ju mer information du ger, ju mer du utbildar och forklarar, desto storre chans att
tankbara kunder blir nya kunder.

Kom ihag...

Overdriv inte din information. Ge folk det de behdver. Varken mer eller mindre. Och
tiank pa att du bara behover ge tillrackligt med information for att forma folk att ta nésta steg i
din siljprocess.

Forsok inte sélja till nagon som bara ber om mer information, men bemét varje invand-
ning som folk har nér de sitter med pennan i hand for att skriva under kopet.

Hall fokus pa nista steg.

Direktresponsmarknadsforing

Hir tassar vi in pa ett gigantiskt omrade. Vi drar det 6versiktligt men det jag vill att du
ska forsta ar att direktresponsmarknadsforing dr den totala motsatsen till marknadsforing som
syftar till att stiarka varumirket eller bygga image.

Varumirkesbyggande annonsering ser du varje dag. Det finns 6verallt. De hir annon-
serna sdljer ingenting utan syftar till att lyfta fram foretaget i ett forsok att na 6kad kiannedom
och medvetenhet.

Du kénner igen dessa annonser pa att de har foretagets namn eller en fyndig slogan som
rubrik. Det finns niistan ingen text och det dr gott om tomt utrymme. Det finns en vacker bild
och de ridknar upp produkter eller tjanster som foretaget erbjuder. Det finns ingen uppmaning
for oss att kontakta foretaget eller gora nagot speciellt.

Ta fram din dagstidning eller bl:iddra igenom gula sidorna. Overallt hittar du varumir-
kesbyggande annonser.

Det du ser ar foretagare som slosar bort sin marknadsforingsbudget.

De riktigt stora foretagen annonserar med fyndiga, snygga och framforallt stora
varumirkesbyggande annonser som framforallt tillgodoser deras eget ego eller visar dgarna
hur bra de dr. Men det &r fortfarande sloseri.

Det de vill uppna ir att folk mojligen ska minnas deras foretag nér det dr ldge att kopa
produkter och tjinster som de erbjuder.
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Det funkar inte, men det kanske kan réttfirdigas av stora foretag som avsitter en gigan-
tisk annonsbudget varje ar utan krav pa att kunna rikna hem “investeringen”. (Givetvis skulle
dessa drakar fa ett langt mycket béttre resultat med direktresponsmarknadsforing.)

Men for foretag som ditt och mitt, sma och medelstora foretag som maste halla ett 6ga
pa varenda krona som spenderas pa marknadsforing innebér varumirkesbyggande
annonsering totalt bortkastade pengar.

Om du inte far nagon respons pa dina annonser vet du inte vilka som funkar. Du vet inte
vad du kan gora bittre. Du vet inte om de funkar pa din malgrupp. Du vet inte hur mycket de
bidrar till 6kad forséljning. Du vet ingenting.

Din annonsering maste forstas silja. Och da maste du fa en direkt och omedelbar
respons.

Sa fort du borjar med direktresponsmarknadsforing kommer du att 6ka din forséljning
rejdlt. Garanterat.

Direktresponsmarknadsforing kiinnetecknas av annonser med en tydlig fordels- och
malgruppsinriktad rubrik, mycket text i en personlig och konverserande stil, utlatande fran
nojda kunder, ett (1) tydligt erbjudande for att fa folk i malgruppen att géra nagot och en
uppmaning och anledning att géra det nu.

Minns exemplet med tipsartikeln. Var och en som bestiller din tipsartikel dr en respons
fran din annonsering direkt till dig. Du vet att din annons lockar fram folk som behover din
hjélp med att hantera sina besvérliga problem.

Du har tagit dig igenom steg ett, att fa framtida tinkbara kunder att visa sig.

Steg tva dr att ldgga fram ett oemotstandligt erbjudande. Det blir enkelt, med direkt-
responsmarknadsforing far du bade namn och kontaktuppgifter till en tinkbar kund som visat
intresse for det du gor.

Folj upp. Folj upp. Folj upp.

Med bara lite mer uthallighet &r det enkelt for dig att fa manga fler leads och tinkbara
kunder att bli nya kunder. Hemligheten stavas... f6lj upp.

Att folja upp innebir att regelbundet kontakta folk som visat intresse for det du erbjuder
for att 6ka sannolikheten for att de véljer dig nér det dr dags att kopa.

Minns fran forra avsnittet att vi lockar fram leads genom att fa folk att bestilla en tips-
artikel som loser ett besvirligt problem.

De lider mdjligen av ett eller flera av de problem som din produkt/tjdnst kan hjilpa till
att 16sa, men de har inte sagt nagot om i fall de dr intresserade av att kopa.

Men du sitter inte och vintar pa att nya kunder ska komma till dig.

12
© Stefan Nilsson, SAN Webbutveckling, Krange 302, 881 94 Sollefted, hitp.:.//www.webbutveckling.com



http://www.webbutveckling.com/
http://www.webbutveckling.com/

Hela poidngen med direktresponsmarknadsforing ar att du far namn och
kontaktuppgifter till folk i din malgrupp. Det innebir att du tar kontrollen 6ver de framtida
kontakterna. Efter hand utvecklar du en kontaktprocess som steg for steg leder tankbara
kunder fram till koptillféllet.

Det bista med att f6lja upp ér att vildigt fa foretag gor det. Sannolikheten for att dina
konkurrenter gor det dr ytterst liten.

Undersokningar visar att 80% av kdpen sker efter femte kontakten. Da har redan nio av
tio séljare gett upp.

Det innebdr att du far fler nya kunder om du f6ljer upp regelbundet, istillet for att vinta
pa att tinkbara kunder ska ta initiativet.

Du maste ge ett positivt intryck vid varje kontakt. Framforallt maste du utbilda och
forklara for att hoja intresset. Men du far vinta med att sélja tills du nar saljtillféllet.

Och allt du pastar i dina kontakter med tdnkbara kunder maste du kunna sta for. Mer om
det i nista avsnitt.

Backa upp allt du séiger med sociala bevis

Vi paverkas av vad andra minniskor tycker och tidnker. Ju mer gemensamt vi har desto
mer viktiga blir asikter och kommentarer fran vianner och kollegor.

Denna minskliga egenskap maste du anvénda i din marknadsforing for att pa ett etiskt
sdtt paverka tankbara kunder att kopa av dig och befintliga kunder att fortsitta kopa av dig.

Exempel:

e Kundutlatande och vitsord.
Fa referenser fran nojda kunder dir de pa ett konkret och specifikt sitt beréttar om
vilka fordelar och resultat de fatt ndar de anvént dina produkter och tjinster.

e Praktikfall.
Visa exakt hur dina kunder fatt hjélp av dig for att na det 6nskade resultatet.

e Bevis.
Beritta hur manga som redan kopt dina produkter eller tjanster. Beritta att “’de &r
precis som du”.

e Skapa gemenskap.
Har dr ytterligare en fordel med en tydlig malgrupp. Du pratar som sprak som
dem och de kénner att de tillhor en gemenskap. Visa hur nya kunder tar del av
denna gemenskap.

e Fakta och statistik.
Forsok att backa upp allt du pastar med harda fakta. Det ger trovirdighet.
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Varfor maste du anvdnda dig av sociala bevis?

Dirfor att alla pastaende som kommer direkt fran dig blir tvivelaktiga. Det &r létt for dig
att sdga att din produkt eller tjdnst dr bdst, men inte sa virst trovérdigt.

Men om nagra av dina kunder séger att din mojang &r riktigt bra och har hjélp dem att
minska sina underhallskostnader med 75% och om de dessutom presenterar sitt utlatande med
namn, telefonnummer och webbadress sa blir det langt mycket mer trovardigt.

Allt du pastar maste backas upp pa nagot sitt.

Nyckeln ar att vara metodiskt, snarare an kreativ

En stor missuppfattning om marknadsforing dr att man maste vara kreativ. Inte alls.

Det jag verkligen hoppas ér att du efter att ha 14st denna skrift &r att du inser att
marknadsforing dr metodiskt och néstan vetenskapligt.

Gor det har. Testa detta. Ligg till det hdr. Mt vad som hdnder. Analysera. Gor igen.

Det spelar ingen roll om du &r kreativ och pahittig. Det viktiga &r att du tar till dig de
strategier du 14dst om hér, och borjar anvinda dem i din marknadsforing. Du kommer att se att
du enkelt kan jobba metodiskt for att fa ett battre resultat av dina anstrangningar.

Och om du anvinder de tre grundpelarna sa bygger du upp ett marknadsf6rings- och
séljsystem som over tid kommer att ge dig 6kad forsédljning och storre vinst. Det dr metodiskt
och inte alls sirskilt kreativt.

HiH#

Om forfattaren...

Anledningen till att jag tagit fram denna specialrapport ir att jag som marknadsforare
och webbutvecklare inte har en chans att gora ett bra jobb at dig, att bygga en hemsida och ta
fram en internetstrategi som verkligen later silja mer, om du inte forst har gjort din hemlixa
med din grundliggande marknadsforing.

Om din marknadsforing inte &r sérskilt effektiv utanfor internet kommer din satsning pa
online-marknadsforing aldrig heller att bli effektiv.

e Direktresponsmarknadsforing dr grunden till all framgangsrik marknadsforing.
e Online-marknadsforing dr direktresponsmarknadsforing.

Vinsten skapas genom att du blir bra pa att dra besokare till din hemsida och att du
omvandlar dina besokare till leads, vidare till prospekt, vidare till kunder.
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Minns de tre grundpelarna. Dessa dr nyckeln till framgang ocksa pa internet.

Denna viktiga princip hade jag fullstindigt forbisett nér jag forst borjade erbjuda mina
tjanster. Jag tdnkte precis som alla andra webbdesigners. Skapa en snygg hemsida som
berittar vad foretaget gor, sen kommer det massor av besokare och kunden far silja mycket
mer. Inte alls sa...

Det hinder ingenting. Inga besok, inga kunder, ingen forséljning. Foretaget ser inget
nytta med hemsidan och glommer bort den.

Anledningen &r att inte heller internet dr ett stéille ddar varumirkesbyggande funkar, och
definitivt inte for smaforetag. Och enbart webbnirvaro skickar inga nya kunder till dig.

Jag forsokte ragga kunder, alla mojliga — men kunder som dessvirre inte alls sag nagra
mojligheter pa internet men som kinde sig tvungna att fa till nagon slags webbnérvaro och
didrmed var jag obonhorligt fast i priskonkurrenstrisket. Minimalt med pengar for hopplosa
uppdrag.

Sa vad gora? Det enda som fanns att gora var att leta reda pa foretagare som faktiskt
anvénder sina hemsidor som siljverktyg.

Foretagare som varje dag leder en stadig strom av besokare till sin hemsida och far en
rejdl andel av dem att stanna upp, ta kontakt och efter hand besluta sig for att kopa.

Dessa foretagare var framgangsrika direktmarknadsforare innan de lyfte in delar av sina
foretag pa internet och byggde upp effektiva och automatiska séljprocesser.

Allt som fanns att gora var forstas att studera dem ingaende och léra sig allt om de
metoder de anvénder.

Och metoderna var snarare ett antal principer som varit vilkidnda sedan 100 ar.
Principerna om direktresponsmarknadsforing. Grundldggande principer som du ldst om har.

Men principer som glomts bort i allt brus.

”Sdtt upp en snygg hemsida och borja sdlj pa internet.”

”Jasa, sdljer inte hemsidan. Da mdste du designa om hemsidan.”

”Prova ett flash-intro sa kommer kunderna.”

”Det dr mojligt att din sajt inte sdljer men du stdrker i alla fall ditt varumdrke.”

Men det finns massor med folk som gor bra affdrer pa att dessa enkla och
grundldggande principer fallit i glomska. Tdnk sa mycket enklare det &r att sdlja en snygg
hemsida, en flash-sekvens, animerade bannerannonser eller nagot annat som tilltalar ditt ego

och men vars resultat aldrig kan garanteras av reklambyran, webbdesignern eller
annonsséljaren.

De star inte till svars. De behover aldrig diskutera eller sitta sig in i hur du ska na folk i
din malgrupp, hur du lockar fram dem, hur du hgjer intresset, hur du far dem niarmare

saljtillfdllet eller hur detta ska byggas in pa din hemsida, hur du ska testa och forbittra for att
na bittre resultat, hur du foljer upp, ...
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Men visst vill du se ett tydligt resultat av dina anstrdngningar? Du vill vil se svart pa
vitt att din satsade tid och dina spenderade pengar kommit tillbaka med tillracklig aterbaring i
form av nya kunder och 6kad forséljning?

Nyckeln till framgangsrik marknadsforing pa internet, och utanfor internet, ar
direktresponsmarknadsforing.

All direktresponsmarknadsforing bygger pa att du fokuserar pa nista steg i din
séljprocess, att du miter all respons, att du testar varje del i dina av dina siljbrev, annonser,
utskick, mm, och du foljer upp och analyserar dina resultat.

Fordelen med internet dr att du miter, testar och foljer upp i samma sekund som dina
tdnkbara kunder agerar. Du testar annonser, rubriker, erbjudanden, folj upp-meddelanden,
garantier, ...

Strategin dr enkel. Du testar tva varianter mot varandra. Du behaller vinnaren och tar
fram en ny utmanare. Med denna strategi kan du inte forlora, du kommer oupphorligen att
forbittra varje steg 1 din siljprocess.

Din annons trimmas for att ge 3% respons, 4%, 6%... efter ett tag dr du uppe i 8%, sen
11%... till slut far du 15% respons pa din annonsering.

Likadant med alla andra delar in ditt sdljmaskineri. Du kan inte forlora. Jobba smart och
metodiskt med direktresponsmarknadsforing och ditt foretag kommer att vixa. Garanterat.
Och all erfarenhet du samlar pa dig i din online-marknadsforing fér du 6ver till all annan
marknadsforing.

Och ett rad pa vigen, borja med de grundldggande principer du ldst om hér. Gor din
hemliixa forst. Resten blir bra mycket enklare.

HiH#

Tack for att du last denna rapport. Jag onskar dig all framgang med ditt foretagande.

Sollefted, 6 maj 2008.

Stefan Nilsson
SAN Webbutveckling

PS. Pa min hemsida kan du ladda ner en specialrapport som visar hur du pa din hemsida
omvandlar besokarna till tinkbara kunder — och hur du anvinder Google Adwords for att
drastiskt 0ka antalet besokare.

Visar dig som dr smaforetagare hur du anvinder internet
for att locka fram dina bdsta tinkbara kunder
www.webbutveckling.com
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