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Valkommen

Den har boken handlar om hur du kan anvanda dig av
effektiv marknadsféring for att starta foretag eller ut-
veckla ditt befintliga féretag. Det finns ca 1 miljon fére-
tagiSverige. 97 % avdessa drsma, dvs.de harfarre an
10 anstallda. For alla dessa hanger marknadsféringen
av agaren/ledaren intimt ihop med marknadsféringen
av foretaget. Darfér handlar de rad och tips som finns
i denna bok lika mycket om att marknadsféra sig sjalv.

Alla  marknadsféringsmetoder som  presente-
ras i den har boken kan du genomféra gratis.

Boken innehaller manga olika marknadsféringsmeto-
der. Jag har valt att beskriva en metod i taget men
sjalvklart far du det basta resultatet nar du kombinerar
samtliga de metoder du sjalv valjer att anvanda dig av.

| Steg | beskrivs varfér du bor ha flera hemsidor och var-
for och hur du bor publicera dig pa YouTube, Instagram,
SlideShare m.m. Korsmarknadsféring gar ut pa att du
lankar fram och tillbaka mellan dessa olika medier.

Steg Il handlar om att skriva artiklar, gastblogga, ge
ut egna e-bdcker m.m. Nar du valt vad du vill sat-
sa pa bland dessa olika mojligheter sa bor du se till
att du lankar till de verktyg du plockade upp i Steg |I.

| steg Ill gar jag bl.a. igenom e-brev, nyhetsbrev och
tipsbrev. Samma dar - valj de metoder som passar dig
och din verksamhet och nar du kommit igang, se till att
dulankarframochtillbakatillde metoderdu valttidigare.
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Denna bok utgdr den forsta delen av "Gratis mark-
nadsféring”. | den andra delen, "Gratis marknadsfo-
ring — del 2” far du praktiska rad och tips hur du kan
utnyttja din blogg, Facebook, Linkedin och andra so-
ciala medier for gratis marknadsféring. Och dessutom
far du i den boken ytterligare 40 satt som du kan valja
bland for att marknadsfora dig och ditt foretag gratis.

Bada bdckerna bygger pa en betydligt tjockare bok
som heter "Sa marknadsfér du dig och ditt foretag
alldeles gratis”. Delar av texten finns i bade den mer
innehallsrika upplagan och i dessa tunnare bocker.

Innehallet handlar om marknadsféring for bade varor
och tjanster. Jag anvander mig av begreppet "pro-
dukter” som ett samlingsbegrepp for bada dessa.
Jag onskar dig lycka till pa en spannande resa.

Holger Wastlund
e-postadress: holger.wastlund@gmail.com
webbsida: http://tipsom.se



Om forfattaren

Jag har under mitt yrkesliv jobbat som solokonsult
och jag har varit VD for flera foretag i olika storlek-
sklasser — det stdorsta med ca 2500 anstallda. Jag
har dessutom som managementkonsult och outpla-
cementkonsult hjalpt manga att komma igang med
egna foretag eller utveckla de féretag de redan har.

Jag har i dessa olika roller sjalv anvant mig av och
aven sett hur andra provat alla mojliga marknadsfo-
ringsatgarder. En del har misslyckats, andra har va-
rit succéer och ater andra har jag sett hur man ge-
nom att prova sig fram efter manga misstag fatt
nagra idéer att fungera genom “trial and error’.

Min ambition ar att du ska slippa ga igenom alla de
prévningar som andra tvingats till. Jag kommer i den-
na bok beskriva vad som lyckats och rakt pa sak.






Steg I: Sa ger din hemsida resultat

Rad 1: Nischa din hemsida

Jag utgar har ifran att du, som laser den har boken,
har en egen hemsida. Om du inte har det sa ar det
dags att du skaffar dig en. "Har du ingen egen hemsi-
da sa finns du inte” ar ett vanligt uttryck. Det finns flera
program och mdjligheter att bygga upp en hemsida.
Jag anvander mig av Wordpress, i likhet med 6ver 50
miljoner andra anvandare. Wordpress ar gratis och
de har pa sin hemsida massor av bra instruktioner
som visar hur du laddar ner programmet och kommer
igang med dina forsta inlagg.

Det finns fler an 1 miljon .se-doméaner och — hall i dig
nu - éver 100 miljoner .com-domaner inregistrerade.
Sa konkurrensen pa natet ar enorm.

Jag brukar ibland fraga, nar jag talar infor féretaga-
re, hur manga som har en hemsida. Sa gott som alla
racker upp en hand. Det trakiga ar bara att man latt
kan konstatera, genom att titta pa nagra olika hemsi-
dor, att manga sidor mest verkar finnas till fér inbérdes
beundran. Snygg design, manga flash-effekter hit och
dit men valdigt lite som attraherar externa besodkare
och som gor att de kdper eller bestaller nagot.

Jag lyssnade en gang pa en managementkonsult som
stallde samma fraga till sina ahérare. En av ahérarna
kommenterade stolt fragan med; "vi ar ett modernt f6-
retag och darfor har vi en val utvecklad (och pakostad)
egen hemsida”. Konsulten gav da foljande drapande
svar: "Att ha en egen hemsida ar lika grundlaggande
for ett féretag som att det finns en toalett pa kontoret”.
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Stall dig féljande grundlaggande fragor sa blir det sa
sjalvklart hur du bér bygga upp din hemsida:

Vilken ar din malgrupp?

Vad vill de fa reda pa nar de besoker din hem-
sida?

Hur ska du fa de som ingar i din malgrupp och
som surfar runt pa natet att hitta och ga in pa
din sida?

Hur kan du med din hemsida fa besdkarna att
bli kunder och bestalla din produkt, bli medlem
i en organisation, bérja motionera, ata halso-
sammare eller vad det nu ar du efterstravar?

Svaret pa ovanstaende fragor far du om du funderar
ett steg till:

1.

Gor en lista pa de fragor som din malgrupp of-
tast staller. Kanner du din malgrupp val sa ar
detta inget problem.

Om du inte kommer pa tillrackligt manga fragor
sa kan du goéra en undersokning pa natet, kon-
takta dina tidigare kunder eller de som bestallt
dina nyhetsbrev och fraga dem.

Surfa runt pa nagra av de diskussionsforum
dar din malgrupp ar aktiv. Jag ar 6évertygad om
att du kommer fa massor av uppslag och idéer
genom dessa olika kanaler.

Var annu mer fantasifull — fortsatt listan med
att skriva ner sadana fragor som din malgrupp
borde stalla.
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Ar du specialist inom ditt omrade s& kan du sakert
svaren pa de flesta av dessa fragor. Om inte — ta reda
pa svaren, sa blir du specialist!

Genom en sadan har évning kommer du sakert mar-
ka att du har flera olika malgrupper som stéller sinse-
mellan olikartade fragor. Hur méter man det pa mest
effektiva satt?

Det racker ofta inte med att ha en hemsida. For att fa
besdkarna att kdnna sig hemma och for att du sjalv
ska fokusera pa ratt typ av fragor sa boér du ha flera
hemsidor, som alla ar nischade mot varsin malgrupp.

Du kan ha olika domaner for de olika hemsidorna. Jag
forsoker hitta domannamn som bade beskriver vad si-
dan innehaller och ar latta att komma ihag. Har kom-
mer nagra exempel pa nagra nischade hemsidor som
jag har eller har haft tidigare

http://bli-inredare.se
http://jobba-event.se
http://bli-konsult.se

Du kan dessutom skaffa dig flera hemsidor inom sam-
ma nisch genom att registrera in likartade doman-
namn. Har kommer nagra exempel pa sadana webb-
sidor som jag har eller har haft inregistrerade inom ett
och samma omrade:

http://startastadfirma.se
http://startastadforetag.se
http://starta-stadbolag.se
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Vill du bespara dig den kostnaden for att ha flera olika
domannamn kan du skapa dina nischade webbsidor
som underdomaner. D4 blir det ingen merkostnad. Du
betalar bara en gang per ar for huvuddomanen. Jag
har aven saddana webbsidor. Har ar nagra exempel
som samtliga ar underdomaner till en av mina huvud-
domaner http://tipsom.se

http://tipsom.se/jobba-kreativt/inredare-dromjobb

http://tipsom.se/jobba-med-underhallning/bli-festfixa-
re

http://tipsom.se/jobba-med-manniskor/bli-konsult

Jag kommer i kommande avsnitt visa hur du far beso-
kare till dina olika hemsidor. Har har vi lagt den viktiga
grunden — skapa flera olika hemsidor som var och en
har en tydlig nisch. Valj ut en av dina sajter och gér
den till din huvudsaijt. Se till att du lagger in lankar fran
samtliga dina nischade sidor till din huvudsaijt.

Det ar i allmanhet pa din huvudsajt som besdkarna
Overgar till att bli bestallare. Hur du gor sa att det fung-
erar kommer jag till i senare avsnitt.

Att ha ett inregistrerat domannamn kostar drygt hund-
ra kronor per ar. Ett satt att fa tillbaka dessa pengar
och mer dartill ar att tillata annonser pa dina webb-
sidor. Det enklaste ar att anvanda Google Adsense.
Med nagra knapptryck pa din dator far du Google att
automatiskt Iagga in annonser pa alla dina undersidor.
Typen av annonser anpassas automatiskt till det inne-
hall som du skriver. Genom att tillata annonser kan du
latt fa in mer pengar an vad dina domaner kostar dig
per ar.
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Ett annat satt att inte bara halla kostnaderna nere,
utan i stallet tjana pengar pa att ha flera hemsidor, ar
att sélja hemsidorna nagon gang i framtiden.

Skriv s6korden "vardera min hemsida” pa Google och
du kommer hitta flera sajter som raknar ut ett scha-
blonmassigt varde pa dina sajter. Det kan vara intres-
sant att testa aven om du inte planerar att salja dina
sidor.
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Rad 2: Sa gor de som lurar Google

Gor du som jag nar du surfar pa Google? Jag tittar pa
de traffar jag far pa Google’s férsta och andra sida och
kanske aven den tredje men aldrig langre ner an sa.
Sa gor de allra flesta. Det galler att du forsdker fa din
webbsida att hamna pa nagon av Google’s tre forsta
sidor. Det vill alla som har egna webbsidor sa konkur-
rensen ar tuff.

Den enda mdjligheten for Google att valja vilka sidor
som placeras hogt upp ar att utnyttja s.k. "sékmoto-
rer’, “spindlar”, "robotar” eller "crawlers”. Det ar pro-
gram som surfar runt pa natet och sammanstaller in-
formation om hemsidor och bloggar. Det handlar om
sidornas rubriker, beskrivningar, innehall, kommenta-
rer till inlagg, antal besdkare, vilka sidor som lankar
till vad osv. Den information som samlas in matas in i
sinnrika matematiska formler, s.k. algoritmer, som styr
vilka sajter som kommer hoégt upp. Dessa algoritmer
ar hemliga och ingen utanfér Google vet exakt hur
de fungerar. Elaka tungor sager att nu vet man inom
Google inte heller hur de fungerar fullt ut eftersom
man under manga ar gjort mangder av férandringar
och justeringar.

Eftersom det blivit sa viktigt for alla féretag att hamna
hogt upp med sin hemsida och allt detta styrs med
matematiska formler sa ar en spannande utmaning for
manga att férsoka dverlista dessa formler. Man anvan-
der sig av alla mdjliga trix och knep for att vissa sajter
ska placeras hdogt upp av sokmotorerna. Préva med
att ga in pa natet och sok pa “etta pa Google” och du
kommer hitta "konsulter” och "experter” som erbjuder
sina tjanster for att fa upp din hemsida till toppen.
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Har foljer de mest kanda trixen. Akta dig for att an-
vanda dig av nagot av dessa och anlita aldrig nagon
konsult som anvander sig av knep som liknar dessa:

Kopta lankar. Sokmotorerna registrerar
ingaende lankar till en sajt. Tanken bakom detta
ar att en sida som har manga ingaende lankar
bor ju vara en bra och innehallsrik sida. Da
ligger det nara till hands att "experter” erbjuder
ingdende lankar mot betalning, oberoende
av kvaliteten pa innehallet pa din hemsida.
Google premierar bra innehall sa undvik kopta
lankar.

Automatkommenterade bloggar. Eftersom
Google gillar intressant innehall sa premieras
sadana artiklar som ger upphov till manga kom-
mentarer och diskussioner. Naturligtvis har de
som funderar pa hur man kan lura Google ska-
pat program som automatiskt kommenterar ar-
tiklar pa natet utan att nagon manniska har last
innehallet. Varning igen for den typen av trix!

Osynligt innehall. En annan teknik ar att ska-
pa innehall som ar osynligt for lasarna men
som ar tillgangligt fér sbkmotorerna. Det kan
bl. a. gbras inne i bilder som finns pa sidan.
Detta ar okay i vissa sammanhang men kan
utnyttjas oetiskt av mindre seridsa "specialis-
ter”.
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e Ovidkommande rubriker. Ett knep ar att ge
en sida en rubrik som vacker stort intresse
men som inte har nagot att géra med det verk-
liga innehallet pa sidan. Om manga klickar pa
en rubrik som t.ex. "Kungen ar déd” och ham-
nar pa en sida som handlar om nagot annat
sa kommer sGkmotorerna avlasa att sidan far
manga klick och darmed lyfta fram sidan till en
battre position. Men akta dig fér att anvanda
denna metod!

e Hackare gar dnnu langre. Bland de mer sofis-
tikerade metoderna finns majligheten fér hack-
are att ta sig in pa andras sajter och dar lagga
in lankar, ofta osynliga, till egna sidor som man
vill fa upp i Google’s sdkningar.

Varning, varning, varning for samtliga dessa oetiska
metoder eller andra metoder som liknar dessa.

Eftersom Google lagt ner s& mycket pengar och tid pa
att skapa varldens basta sékmotor sa gor de naturligt-
vis allt for att inte ndgon ska kunna trixa med systemet.
Om du eller den konsult som du anlitar mot formodan
skulle lyckas med det sa ar det bara en tidsfraga innan
de kommer att hindra din webbsida eller blogg.

Google plockar i allmanhet inte bort de sidor som de
anser agerar pa ett oetiskt satt men de plockar bort
sOkresultaten for sidan. Du kommer aldrig fa reda pa
varfor fran Google, de presenterar aldrig nagra argu-
ment, du har ingen mojlighet att paverka deras beslut
Ett annat satt ar att Google lagger in en text med un-
gefar féljande innehall: "Varning! Den har webbplatsen
kan skada din dator.” Det marks att Google med tiden
har blivit tuffare mot de som agerar oetiskt pa natet.
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Om du baserar mycket av din marknadsféring och ditt
satt att skaffa kunder pa att synas bra och hogt pa
Google sa kan forsok att lura Google innebara kata-
strof.

Det gar alltsa inte att ta enkla genvagar. Du kommer i
den héar boken att f& manga tips om hur du gor precis
det som Google dnskar och premierar. Det handlar om
att skriva bra, sakligt och garna underhallande inne-
hall om amnen som folk vill I1asa om.
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Har har du nagra av de satt som du kan anvanda dig
av for att komma hogt upp hos Google:

1.

Skriv och kommentera pa andras bloggar
som handlar om samma amnesomrade som
du jobbar med. Var generds, ge bra och saklig
information och glém inte att, d4 och da — inte
for ofta, inkludera en lank till din egen sida/

blogg.

Erbjud dig att vara gastbloggare hos andra
bloggar. Da far du ofta lite mer utrymme dar du
kan skriva utforligare och det ar da annu natur-
ligare att du kan lagga in en eller flera lankar till
din egen sida/blogg.

Var flitig med att lagga in lankar. Om du har
en egen eller ena sidor pa Facebook, Linkedin
eller Twitter kan du dar lagga in lankar till din
egen webbsida/blogg.

Skriv artiklar pa s.k. artikelsidor. Det ar sidor
dar du kan publicera egna artiklar och lagga in
lankar till dina egna sidor/bloggar.

Recensera, kommentera och rekommende-
ra sadant som du verkligen gillar. Jag syss-
lar med att skriva bocker. Det ar da naturligt
att jag laser andra forfattares bécker och re-
kommenderar, recenserar eller kommenterar
dessa. Jag begéar aldrig att andra forfattare,
som Vvillkor, ska recensera mina bocker men
det faller sig ofta naturligt att de svarar med
nagon form av gentjanst. Recensera, kom-
mentera och rekommendera andras produkter.
Pa det sattet hjalper vi varandra.
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6. Se till att din webbsida/blogg indexeras av
Google, dvs. hittas av Google. Om du ar osa-
ker pa om din webbsida ar indexerad eller inte
sa ar det Iatt att kolla detta genom att skriva
in frasen site:"ditt domannamn” pa Google.
Jag har en sida med domannamnet tipsom.
se. For att kolla om den sidan &r indexerad
skriver jag in frasen site:tipsom.se pa Google.
Om det visar sig att din webbsida/blogg inte
ar indexerad kan du skriva in orden "Verktyg
for webbansvariga” pa Google och du kommer
hitta all hjalp du behdver.

7. Be dina kontakter om recensioner. Naturligt-
vis kan du be kunder och andra kontakter att
recensera eller kommentera dina tjanster eller
varor. Men — varningsfingret igen — akta dig
noga for att sjalv skriva recensioner av egna
produkter/tjanster.

Nu kommer jag till det verkligt positiva om du har en
hemsida eller blogg pa svenska. Det finns ca 9 miljo-
ner manniskor som laser svenska medan det finns un-
gefar en miljard som laser engelska om man réknar de
som har engelskan bade som sitt forsta och sitt andra
sprak. Eftersom bade svensktalande och engelskta-
lande i allmanhet ndjer sig med att kolla vad man tyck-
er ar intressant pa Google’s tre forsta sidor sa betyder
det att konkurrensen bland sidor pa svenska ar ca 100
ganger mindre an vad den ar bland de engelskspraki-
ga sidorna.

Det finns alltsa stora chanser att du kommer att lyckas
om du har en sajt pa svenska och anvander dig av de
metoder som finns i denna bok.
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Rad 3: Sa far du flest besékare
Hur far du manga besdkare till din hemsida/blogg?

Det finns tva satt. Antingen betalar du eller jobbar du
med s.k. organiska resultat.

Principen for att f4 besdkare genom att betala kall-
las for "pay-per-click” och betyder att du far betala en
viss forutbestdmd summa for varje besdkare som via
Google klickar sig in pa din hemsida. Det finns en hel
vetenskap om hur man gor detta pa basta satt men
eftersom den har boken handlar om marknadsféring
som ar gratis sa beskriver jag inte det har. Om du ar
intresserad kan du ga in pa Google Adwords och dar
l&sa hur det gar till.

Jag jobbar sjalv mycket med det som kallas organis-
ka resultat. Det gar ut pa att skapa ett sa vardefullt
och aktuellt innehall pa sin webbsida sa att Goog-
le’s sOkmotorer hittar den och darmed ser till att den
kommer langt upp nar nagon soker information pa
Google. Det ar den metod som visar sig halla ilangden.

Google’s primara avsikt med sina sOkmotorer ar att
hitta de allra basta sidorna inom varje nisch eller spe-
cialomrade. Det enda som fungerar i langden ar att du
gor féljande:

1. Lar dig grunderna om sdkmotorer och sékord
fungerar

2. Anvand bilder
3. Sa far du besdkare att bestdmma sig

4. Det viktigaste av allt: Ge bra innehall.
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Har kommer nagra bevis pa att detta fungerar och att
du kan géra samma sak. Som framgick av forsta av-
snittet i denna bok s& anvander jag mig av flera hem-
sidor. Detta kombinerat med att jag jobbar efter ovan-
staende fyra principer gor att jag kommer hogt upp pa
Google’s sdkresultat med flera av mina sidor.

e Skriver du till exempel s6korden "bli festfixare”
pa Google sa handlar 7 av de 10 traffar som
finns pa Google’s forsta sida om en av mina
bocker som handlar om detta.

e Med sokorden ”bli managementkonsult” far
besokarna 6 av 10 traffar som handlar om en
annan av mina bocker.

e Och skriver du "bli inredare” pa Google sa
handlar 5 av 10 traffar om min bok som heter
just sa.

Dessa resultat kan dock variera med tiden.

| de tre kommande avsnitten beskriver jag de tre férst-
namnda principerna:

1. Sa fungerar sékmotorer och sdkord
2. Anvand bilder
3. Séa far du besdkarna att bestdmma sig

Att skapa bra och relevant innehall inom ditt specia-
lomrade ar det allra viktigaste. Darfor agnar jag hela
steg Il at det. Jag kallar detta steg fér "Skriv bra inne-
hall s& har” och det innehaller sex olika avsnitt.
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Rad 4: Anvind smarta sékord

Nar vi gar in pa Google for att leta efter en viss produkt
eller tjanst sa skriver vi in de soékord eller nyckelord
som vi tycker motsvarar vart behov. Lat oss ta som ex-
empel att vi behover en bra fotograf som vi kan anlita
for att filma ett viktigt evenemang i Malmao.

Vi prévar med att skriva in "fotograf’ p& Google. Vi far
over 6 miljoner traffar. Eftersom Google visar ca tio
traffar per sida sa betyder det finns ca 600 000 sid-
or att ga igenom. Hur hamnar man pa nagon av de
tre forsta sidorna bland dessa 600 000 sidor? Jo, du
maste jobba med s.k. sokmotoroptimering (SEO) och
framfor allt med bra sékord/nyckelord.

De grundlaggande kraven pa sokoptimering kan du
lara dig genom att ladda ner Google’s egen handbok.
Sok pa "Google grundhandbok om sokoptimering”.
Det ar en av de basta handledningar som finns inom
amnet — och dessutom ar den gratis.
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Dar behandlas bl. a:

Grunderna i sdkmotoroptimering

Sa skapar du unika och relevanta titlar for sid-
orna

Formulera en bra beskrivning av sidans inne-
hall

Skapa en bra struktur for din webbplats
Sa gor du din webbplats lattnavigerad
Optimera innehallet

Erbjud bra innehall och tjanster

Skriv bra s.k. ankartext

Optimera din bildanvandning

Anvand rubriktaggar pa ratt satt

Sa fungerar s6kmotoroptimering foér mobiltele-
foner

Sa meddelar du Google om mobila webbplat-
ser

Sa vagleder du dina mobilanvandare till ratt
version

Analysera din sajts innehall
Sa marknadsfor du din webbplats pa ratt satt

Sa anvander du kostnadsfria verktyg for web-
bansvariga

24



Jag upprepar inte alla dessa principer har eftersom de
ar sa bra beskrivna i Google’s egen gratisskrift.

Sokord/nyckelord

Daremot ar tankarna om sokord/nyckelord inte sa val
beskrivna i Google’s handledning. Det tar vi har.

Nar du skriver pa natet ska du se till

e Att du har med dina viktigaste sdkord i din
rubrik

e Att du upprepar dina viktigaste sokord i borjan
av den text som du skriver

e Att sidan bestar av unik text som innehaller
dina s6kord lagom mycket

e Dessutom kan du se till att bilder och lankar till
andra sidor aven innehaller dina sokord

Den viktigaste slutsatsen av detta ar att nar du skriver
pa natet sa skriver du for bade levande lasare och for
sokordsrobotar. Robotarna laser miljontals hemsidor,
bloggar och sociala natverk som Facebook, LinkedIn,
Twitter m.m. Nar robotarna hittar sidor med intressant
innehall ur en viss synpunkt placeras dessa hogt upp
i Google.

Sa har bor du gora:

1. Tank sa har: "Om jag ar ute efter att hitta en
skicklig och erfaren filmfotograf i Malmé — vilka
ord skulle jag sOka pa da som motsvarar just
detta behov?”
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2. Tank pa att de som surfar sallan séker pa var-
deomdomen som “skicklig” eller "erfaren”. Man
sOker oftast pa substantiv, arbetsuppgifter och
den ort dar man vill ha varan eller tjansten le-
vererad.

Om jag exempelvis soker efter en skicklig och erfaren
fotograf sa soker jag pa ord som “fotograf”, "fotografe-
ring”, "foto” osv. Jag kommer da finna att jag far allde-
les for manga traffar sa troligen vill jag begransa mitt
urval och skriver i stallet "fotograf barn”, "fotograf kor-
kort” eller "fotograf brollop” beroende pa vilken sorts

fotografering jag dnskar.

Ofta har de storsta féretagen med stora resurser hem-
sidor med massor av text och bilder som bygger pa
val utvalda och bra sdkord. Det ar svart att konkurrera
mot dessa “stora drakar”. Lésningen ar darfor att du
letar efter kombinationer av nyckelord. Da blir konkur-
rensen mindre och du far stérre chans att hamna langt
upp pa Google.
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Jag ska nu visa dig tre olika vagar att hitta olika nyck-
elord eller s6kord nar du ska jobba smart pa natet.
Google lanserar da och da férandrade algoritmer for
sina sOkmotorer som gér manga som sysslar med
sdkmotoroptimering oroliga. Kommer allt att andras
radikalt nu eller? Nej, forandringarna ar mattliga men
en av de mer patagliga férandringarna handlar om
sokorden. Man kan saga att Google med tiden har lart
s6kmotorerna att inte bara ta hansyn till det exakta
sOkordet utan sdokmotorerna “forstar” aven synony-
mer. Féljande tre metoder for att fa fram lampliga sok-
ord tar hansyn till detta pa ett bra satt.

1. Lat Google foresla vad Google ska leta ef-
ter

Har kommer ett verktyg som du absolut bor anvanda
dig av.

1. Klicka dig in pa "Google Adwords sokords-
verktyg”.

2. Logga in pa Adwords. Har du inte tidigare ett
gmail-konto sa ar det gratis att skaffa ett sa-
dant.

3. Klicka pa underrubriken "Sék efter nya sok-
ords- och annonsgruppsférslag”.

4. Under rubriken "Ange din produkt eller tjanst”
skriver du ett eget forslag till sékord. Jag fort-
satter med exemplet "filmfotograf”.

5. Under rubriken ”"Din malsida” skriver du
URL-adressen till din egen hemsida, om du
har en sadan.
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6. Under rubriken ”“Produktkategori” valjer du
"Alla kategorier”.

7. Klicka pa "Hamta férslag” och du far fram:

e En mangd sbékord som har anknytning till ditt
ursprungliga sékord “filmfotograf”

e Antal sokningar som gors pa samtliga dessa
sokord per manad

e Konkurrensen fran andra pa respektive sékord

¢ En funktion dar du kan spara de intressantaste
sOkorden

2. Utga fran detaljerade beskrivningar av det
du erbjuder

Nar Statistiska Centralbyran (SCB) varje ar publicerar
I6nestatistik for olika yrken anvander de sig av en s.k.
SNI-kod for att definiera och beskriva olika yrken. Ga
in pa http://www.sni2007.scb.se Fritextsékning. Dar
kan du skriva in den typ av jobb som du ar intresse-
rad av. Préva med sodkordet "fotograf’. Nar jag gor det
far jag 64 traffar, dvs. 64 olika jobb eller verksamheter
som har att géra med ordet "fotograf”.

Pa nasta sida kommer nagra exempel pa vad jag far
fram.
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e Specialfotografering

o Eventfotografering

e Fotografering bréllop

e Fotografering studentavslutningar
e Fotografering konferenser

e Fotografering mottagningar

e Modefotografering

e Filmfotograf

Chansen ar stor att du i denna lista hittar flera sok-
ord som beskriver det du vill erbjuda och du kan pa
det sattet hitta sokord som inte ar sa hart utnyttjade
som ordet "fotograf” men som ocksa pa ett bra satt
beskriver vad du erbjuder. Nar sdkordet "fotograf”’ ger
over 6 miljoner traffar sa ger "fotograf Malmé” ca 900
000 traffar och "filmfotograf Malmd” ca 40000 traffar
pa Google. Genom att anvinda mer specialiserade
beskrivningar av det du erbjuder har du mycket lattare
att hamna langre upp i en Google-sdkning.

3. Anvand s.k. ordmoln

Har kommer ett litet tips for att snabbt hitta flera alter-
nativa synonymer till en tjanst som du vill erbjuda. Ga
in pa http://sv.wikipedia.org och skriv in sdkordet "film-
fotograf’. D& far du fram en innehallsrik beskrivning av
vad en filmfotograf gor. Beskrivningen bestar av mer
an 600 ord. Kopiera denna beskrivning och for éver
den till en s.k. word-cloud-sida. Det ar sidor som soker
igenom en text och visar de vanligaste orden.
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Ett exempel pa en sadan sida som ar gratis ar www.
tagcrowd.com Om jag t.ex. skulle vara intresserad av
erbjuda mina tjanster som filmfotograf kan jag borja pa
Wikipedia och dar hdmta beskrivningen av vad filmfo-
tografering innebar, klistra éver det innehallet till www.
tagcrowd.com och fram kommer omedelbart de mest
anvanda orden som t.ex. “a-fotograf’, ”"b-fotograf”,
"chefsfotograf’, "kameraarbete”, “tv-fotograf® osv.—
alla anvandbara som alternativ till det du bérjade med,
namligen "filmfotograf’. Prova sa far du se. Det ar en
fantastisk mojlighet.

Om din s6kning visar att konkurrensen ar for tuff pa de
sokord du forst fick fram sa kan du préva olika sékord
och mangder av synonymer tills du lyckas.

Nar du pa detta satt fatt fram nagra sékord som du
ska satsa pa ska du testa att skriva in de sokord som
du ar intresserad av pa Google. Da far du bade en
uppfattning av hur manga andra som har dessa sok-
ord och du kan ocksa se vilken typ av konkurrenter du
har. Ar det stora foretag eller organisationer med enor-
ma resurser eller ar det sma och obetydliga hemsidor
och bloggar? Aven detta kan paverka ditt val av basta
tankbara sékord.

Nar du hittat de sokord som du tror pa ska du anvanda
dessa konsekvent

e pa din egen hemsida eller egen blogg om du
har en sadan

e pa sociala medier dar du ar aktiv, t.ex. Face-
book, Linkedin, Youtube, SlideShare m.fl.

e nar du skriver artiklar pa andras sajter
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Forbattra din affarsverksamhet och ditt satt att
skriva genom so6kord

Att tanka i sOkord och nyckelord som beskrivs i det
har avsnittet handlar inte om att lura eller manipulera
s6kmotorerna. Nar sbkmotorerna t.ex. talar om for dig
att det finns 6 miljoner traffar pa ordet “fotograf’ och
mindre an en hundradel av detta antal pa sékorden
"filmfotograf Malmo” sa ger det en fingervisning om
vardet av att specialisera dig och hitta en egen nisch.
Detta ténkesatt galler for alla former av tjanster och
produkter. Att specialisera sig och att bli expert ar en
sa viktig strategi att jag agnar ett helt avsnitt at det
langre fram.

En annan fordel med att tdnka i sékord och nyckelord
ar att du tvingas att se vad som ar det viktigaste i en
text som du skriver. Nar du beskriver den produkt eller
den tjanst som du erbjuder genom att skriva en langre
text sa hjalper dig s6kordstankandet att utkristallisera
det som verkligen ar det viktigaste.
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Rad 5: Mer &n 1000 ord

SlideShare, Instagram och YouTube

En bild sager mer @n 1000 ord. SlideShare, Instagram
och YouTube som helt bygger pa bilder, filmer och gra-
fik vaxer med hog fart. S6kmotorerna alskar bilder sa
inlagg, artiklar och kommentarer som innehaller bilder
hamnar i allmanhet hogt pa Google. S6kmotorerna Ia-
ser t.o.m. text som finns inskrivet i bilder. Har finns
en jattepotential. Om du lar dig att anvanda bilder pa
nagra av de smarta satt som jag beskriver i detta steg
sa kommer du direkt se resultat.

SlideShare

Om du har gjort en presentation med hjalp av bilder
nagonstans sa har du kanske skapat denna i form av
en Power-Point-presentation. Genom SlideShare kan
du lagga ut hela presentationen pa natet pa ett enkelt
satt.

Ga in pa www.SlideShare.net och skaffa dig ett kon-
to dar. Det ar gratis och du kan publicera hur manga
SlideShare-presentationer du vill. Jag har publicerat
ca 200 olika presentationer pa SlideShare. Manga av
dessa ligger pa topp hos Google, t.ex. en som heter
"Starta eget foretag — bara fordelar?”. Bildpresentatio-
ner som ligger pa SlideShare kommer ofta hogt upp i
Google’s s6kmotorer och du kan dessutom lagga in
en lank till dina SlideShare-presentationer i din Linke-
din-profil, pa din blogg, pa Facebook och 6verallt dar
du ar aktiv.
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Google’s sdkmotorer laser innehallet i dina Power
Point-bilder och uppmarksammar aven de lankar som
du har inne pa bilderna. Det betyder att om du har
namnet pa ditt féretag eller din verksamhet inlagt pa
bilderna med lankar till din hemsida sa far du besdkare
till hemsidan och din hemsida far en hoégra ranking
med fler ingaende lankar. Se alltsa till att du har lankar
bade fran dina SlideShare-presentationer till din hem-
sida och tvartom — fran din hemsida till dina SlideSha-
re-presentationer.

SlideShare-presentationer fungerar automatiskt sa att
de visas lika bra pa en IPhone eller en IPad.

Har nagra tips om hur du kan gora din bildpresenta-
tion:

Pa SlideShare kommer du att hitta massor av bra och
spannande bildpresentationer. Klicka runt och hamta
inspiration. Det kan ge bra idéer och impulser for din
egen bildserie. Du kommer marka att det ar enkelt
och att det gar snabbt att satta ihop nagra bra bilder i
Power Point och sedan publicera denna bildserie som
en SlideShare-presentation.

Tank pa att detta inte ar en bildserie som du star och
pratar till. Det ar en bildserie som ska kunna fungera
for sig sjalv. Varje bild ska vara sjalvforklarande. Tank
dig in i situationen att en frammande person tittar
igenom din bildserie. Personen vet inget om dig och
din verksamhet och far inga forklaringar under det att
bildserien visas. Kommer han eller hon att forsta bud-
skapet? Om inte — gér nddvandiga férandringar och
kompletteringar.

Lagg in manga sokord, t.ex. till din verksamhet.
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Vill du se ett exempel? Jag hdll ett féredrag i Uppsala
en gang som hette "Sa finansierar du starten av ditt
eget foretag”. Bilderna som jag visade var i form av en
Power-Point-presentation sa det var enkelt att i efter-
hand lagga ut bildserien pa SlideShare. Om du skriver
in titeln "Sa finansierar du starten av ditt eget foretag”
pa Google sa visas totalt ca 85000 traffar och denna
presentation kommer upp med inte mindre an tre traf-
far pa Google’s forsta sida.

Jag har ca 200 SlideShare-presentationer pa natet
och manga av dessa hamnar hogt upp i Google’s
sOkresultat.

Hosten 2014 hande nagot intressant betraffande Sli-
deShare. De hade tidigare en gratisvariant och en
professionell PRO-variant. Skillnaden var framfér allt
att man kunde lagga in videoinspelningar inne i en
SlideShare-presentation. Nu har aven PRO-varianten
blivit gratis. Nu kan du gora dina SlideShare-presen-
tationer mycket mer innehallsrika — och fortfarande
gratis.

Instagram

Instagram ar ett socialt natverk som ar tankt att vara
en lika snabb form som Twitter med den skillnaden att
den kanalen i forsta hand ar baserad pa bilder. Efter-
som bade lasare och sokmotorer alskar bilder sa ar
det inte konstigt att Instagram nu gatt om Twitter om
man raknar antalet anvandare.

Det ar latt for dig att anvanda dig av Instagram. Det
ar bara att ta upp din IPhone eller IPad och ta en bild
av nagot du tycker ar intressant och lagga upp den
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pa Instagram. Ar du inredare, artist, florist eller har
ett annat sadant intresse som ar tacksamt ur bild-
synpunkt sa ar detta naturligtvis en viktig kanal. Jag,
som umgas i forfattarkretsar, ser mangder av saddana
bilder fran andra férfattare som visar situationer dar
man haller féredrag, besdker bokmassor eller ordnar
bokreleasepartyn.

Du behdver inte ta egna bilder. Be dina kunder att de
tar bilder som handlar om det du erbjuder med sina
IPhones och uppmana dem att publicera dessa bilder
i sociala medier.

Du kan ocksa publicera bilder som du kopt publice-
ringsratten till. Man kan kdpa bild for bild eller betala
for ett abonnemang som ger dig ratten att ladda ner ett
visst antal bilder. Om du gar in pa nagon av féljande
sajter sa hittar du tusentals bilder sorterade under oli-
ka kategorier som ar av hég kvalitet.

www.sxc.hu
www.everystockphoto.com
www.stockxpert.com

www.istockphoto.com

Jag har pa det sattet kopt nagra bilder som illustrerar
de omraden som jag ar intresserad av. Det gor att jag
nar som helst kan komplettera eller illustrera en text
med en bra bild utan att jag da behéver ge mig ut och
ta en egen bild. Var noga med upphovsmannaratten.
Du far bara publicera bilder som du tagit sjalv eller sa-
dana som du har kopt ratten till att publicera.
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Det finns ocksa ett antal sajter dar du kan ladda ner
bilder som du kan anvanda fritt och nedladdningarna
ar helt gratis.

Exempel pa sadana sajter ar
http://unsplash.com/archive# = _
http://albumarium.com/
http://picjumbo.com/
http://www.gratisography.com/

http://startupstockphotos.com/

Google’s sokmotorer alskar bilder — se till att
sOkmotorerna aven alskar dig och det du skriver pa
natet! Lagg alltid in en bild i samband med att du
skriver pa din hemsida eller pa sociala medier. Det
gillar bade dina lasare och sékmotorerna.

YouTube

Att ta fram videopresentationer som presenterar ditt
budskap ar inte langre enbart en méjlighet. Det ar pa
vag att bli ett 'maste” for de flesta verksamheter.

Fundera noggrant pa vad du sager pa videon om din
verksamhet och dina ambitioner. Testa ditt manus pa
nagon narstaende som har gott omdéme innan du
spelar in. Forsok att prata fritt med utgangspunkt fran
nagra viktiga "stolpar”, undvik att férsoka lara dig ett
manus ordagrant.
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Nar du spelar in din video bér du kla dig avslappnat
och i sddana klader som du sjalv trivs i. Det galler att
vara arlig i allt. Gor inte nagot konstigt som inte kanns
naturligt. Sjalvklart kan du, om du séaljer tradgards-
produkter, kla dig i klader som passar den typen av
produkter. P4 motsvarande satt kan du upptrada i en
sadan miljé som kan bli aktuell, t.ex. ett arkitektkontor
om du erbjuder arkitekttjanster, vid en intressant bygg-
nad om du vill skaffa uppdrag som guide osv. Men gér
allt detta med omdéme. Det ar dig som person och din
verksamhet som man vill fa en uppfattning om. Det ar
bara inom vissa branscher som det I6nar sig att vara
speciellt kreativ med sin videoinspelning.

Du kan naturligtvis prova dig fram och géra om inspel-
ningen hur manga ganger som helst. Min erfarenhet
ar att ofta blir det férsta, andra eller tredje forsdken
de basta. Att halla pa med alltfor manga omtagning-
ar brukar séllan ge ett battre slutresultat. Allt behdver
inte vara perfekt. Huvudsaken ar att du férmedlar en
arlig och trovardig bild av din verksamhet och dig som
person.
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En del kan kédnna att det ar krangligt att géra en egen
video. Det innebar filmning, uppladdning pa nagon
videokanal som t.ex. YouTube och eventuellt konver-
tering till blogg/hemsida. Andra tycker att detta ar jat-
tekul och gor sjalva videoinspelningen till en sarskild
hobby.

Nar du lagger in din video pa YouTube ska du natur-
ligtvis ockséa skriva in dina viktigaste s6kord pa sam-
ma satt som du gor nar du skriver artiklar och annat
pa natet. Nar presumtiva kunder soker efter en viss
produkt eller tjanst pa natet kommer sékmotorerna att
hitta din video om du lagt ner ett seridst arbete pa att
hitta ratt sékord. Sjalvklart ska du sprida din lank som
leder till din video péa din hemsida, blogg, sociala me-
dier, via vanliga mail osv.

Du bor ha ett stort antal videopresentationer pa natet.
De kan vara korta men de bdr finnas dar.

YouTube som gratis marknadsféring har stora mojlig-
heter.

Filmen "Old Lady Road Rage Revenge” ar en reklam-
film pa 45 sekunder for IKEA som laddats ner fran
YouTube 6ver 700000 ganger.

Volvos film "Du gamla du fria” med Zlatan har i hdg
grad mojliggjort att Volvo kan nyanstalla 1300 perso-
ner. Filmen ar bara 2 minuter lang och har i olika for-
mer laddats ner fran YouTube nastan en miljon ganger.
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Rad 6: Din viktiga landningssida

Ar du en av dem som kan méta att du har manga
besotkare pa din hemsida men att du har alldeles for fa
som verkligen koper. Du ar inte ensam. Proffsen kallar
detta for konverteringsgrad eller omvandlingsfrekvens,
dvs. den andel av antalet besdkare som verkligen
bestaller en tjanst, en vara, ett nyhetsbrev, en e-bok
eller liknande. Jag skriver i den har boken enbart om
organisk kdpmotoroptimering, dvs. du far din trafik
gratis till din webbsida. Om du eventuellt jobbar med
kopt trafik, s.k. "pay-per-click” &r det annu viktigare att
fa dina besotkare att verkligen ta ett beslut eftersom du
har betalat for att fa dit trafiken.

Det absolut viktigaste for att f& dina besotkare att be-
stdmma sig ar att du har en val genomtankt och bra
s.k. landningssida. Landningssidan &r den sida som
besdkaren hamnar pa efter att ha klickat pa ett erbju-
dande, en annons eller annan typ av lank. Syftet med
landningssidan ar just att omvandla besdkare eller po-
tentiella kunder till kdpare. Med det syftet i tankarna
finns det nagra tydliga regler som du bér félja for att sa
manga bestkare som majligt ska fortsatta framat och
fatta ett positivt beslut.

Det ar i allmanhet enkelt fér den som skapar en hem-
sida att installera en kdpknapp. Om du jobbar med
Wordpress finns bade standardtillagg for detta, t.ex.
Contact Form 7 och sa finns det speciella Word-
press-teman for detta, t.ex. OptimizePress som du
kan anvanda hur mycket som helst fér en engangs-
kostnad av 97 USD.
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Men bara en kdpknapp racker inte. Det ar sa mycket
mer som du boér tanka pa.

Se till att din landningssida ar helt inriktad pa ett enda
mal — att salja din produkt eller din tjanst. Undvik ut-
gaende lankar som for bort besdkaren fran sidan och
koncentrera texten pa foljande:

Vilken produkt eller tjanst ar det som kunden koéper?

Vilket problem l6ser denna produkt eller tjanst fér be-
sOkaren?

Vad ar det som gor att besOkaren ska lita pa just dig
som leverantor eller pa just det du erbjuder?

Gor det latt att bestalla.

Skapa en langsiktig relation for framtida erbjudanden.

40



Jag kommenterar har dessa punkter mer i detalj.

Forklara ditt erbjudande sa tydligt som mojligt

Beskriv kundens problem. Visa hur ditt erbjudande 16-
ser problemet.

Formulera din problemlésning sa att bade de som ar
val insatta och de som inte kan nagot om amnet for-
star vad du menar.

Grav inte ner dig i detaljer. Ge tillrackligt mycket infor-
mation for att f& besokarna intresserade men bli inte
for detaljrik.

Distrahera inte mottagarna med for manga argument.
Gor det enkelt! Formulera dig med sa fa ord som moj-
ligt och undvik facktermer och modeord

Visa hur ditt erbjudande skiljer sig fran konkurrenter-
na. Visa att du ar unik.

Forsok skriva genom att anvanda kundens sprak. For-
sOk svara pa ev. fragor redan innan de stalls.

Var enormt tydlig

Var oerhort tydlig med vad kdparen far om han eller
hon bestéller. P4 en av mina landningssidor beskrivs
en boksprodukt pa féljande satt: "Denna guide bestar
av en bok pa 165 sidor som du kan ladda ner direkt i
din dator, smartphone eller IPad. Du kan ocksa printa
ut den om du vill.”
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Under mina kopvillkor ger jag information om féljande:
Priset

Sa mycket kostar produkten. Vara priser ar inkl. moms.
Da far du inga Overraskningar. Pa fakturan framgar
hur mycket den ingdende momsen ar. Nar det galler
prissattningen ar uppfinningsrikedomen stor nar du tit-
tar runt pa natet. 30 % rabatt under denna vecka”,
"Bestam dig i dag sa far du 30 % rabatt” eller priset ar
99:-, 199:-, 299:- osv.

Vi levererar med faktura

| leveransen ligger en faktura som du betalar inom 20
dagar till mitt féretags plusgiro. Pa det sattet slipper
du kostnader for postférskott. Pa fakturor for leveran-
ser utanfér Sverige finns uppgift om IBAN, BIC och
SWIFT-adress.

Fraktkostnad

Vara fraktkostnader ar enligt postens portotabell,
bade i och utanfér Sverige. Administrationskostnad
och hanteringskostnad = 0.

Leverans

Leveransen gar i allmanhet fran oss inom 24 timmar
fran din bestallning pa vardagar.

Sa bestiller man

Klicka pa bestallningsknappen som du hittar har ned-
anfor
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Om du inte ar nojd

Om du angrar dig sa har du 30 dagars returratt. Du
betalar frakten nar du skickar tillbaka leveransen.

Offerter pa storre antal e-bocker eller andra fragor

Ring Holger Wastlund pa 070 594 36 20

Ovriga kopvillkor

Vid betalning efter férfallodatum debiteras drojsmals-
ranta samt i forekommande fall ersattning fér pamin-
nelse och inkassokostnad enligt lag.

Rekommendationer

Inbjud dina tidigare kunder att recensera din produkt
eller tjanst. Folk ar ofta villiga och generésa med att ge
sina rekommendationer. Jag utgar fran att din produkt
ar bra och av hog kvalitet. Om inte - sa finns det anled-
ning att géra en andring. Var inte radd for att be dina
kunder om ett utldtande. De flesta ar bara glada for
att fa uttrycka att det de har kopt ar nagot valdigt bra.

Men, som jag skriver om pa ett annat stalle i den har
boken, skriv aldrig sjalv rekommendationer fér din
egen vara eller tjanst. Sadant avslojas latt och gor dig
direkt till en oserids affarspartner. Om det leder till att
skrivs negativt om dig och din affarsmoral sa kan det
ta lang tid att reparera.
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Ge garantier

Vardet av att ge langa garantitider aterkommer jag fill
i avsnittet om att "ge bort — det I6nar sig”. Det finns
manga olika sorters garantier: Jag erbjuder fér mina
e-bocker

Full returratt utan villkor eller argumentering inom 30
dagar

En form av lagsta prisgaranti

Mitt férlag har en s.k. AA-rating i Soliditets kreditrating-
system. AA ar den hogsta rating som enskilda firmor,
handelsbolag och kommanditbolag kan erhalla.

Fa kunderna att kdnna sig trygga pa flera satt

Det ska vara latt att hitta vem som star bakom din
hemsida och ditt erbjudande. Jag handlar mycket pa
natet men jag gor av princip aldrig affarer med foretag
som inte visar nagra personnamn, utan bara anger en
boxadress eller en mailadress. Visa garna ett foto av
dig sjalv och ev. medarbetare.

Ett bra satt att skapa en langsiktig relation med din
kund kan vara att du erbjuder dig att stalla upp med
din expertkunskap och svara pa kundens fragor.

”Call-to-action”

Hjalp kunden att veta vad han eller hon ska géra. In-
stallera en tydlig kdpknapp. Sadana finns fardiga och
|atta att installera.
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Skapa ett automatiskt tackbrev

Nar kunden val har bestallt nagot ar det viktigt att du
har en automatisk funktion som gor att kunden far ett
tackbrev. Dar ska det som minimum finnas tydliga in-
struktioner hur man laddar ner den produkt som man
kopt eller hur man ska goéra for att man ska fa den
produkt man bestallt pa enklaste satt. Om det inte ar
en digital produkt boér kunden fa tydliga uppgifter om
leveranstid etc. Viktigast av allt ar att det ska finnas
tydliga uppgifter hur man tar kontakt om nagot pro-
blem uppstar.

Nar nagon bestallt en bok fran mig far de ett tackbrev
som innehaller foljande:

Ett tack for att kunden har bestallt boken

Information om att jag aven skrivit andra bdcker an
den som bestallts

Lite personlig information om mitt féretag, vilka som
jobbar med det osv.

Upprepning av vara villkor nar det galler leverans,
fraktkostnader, moms, betalning m.m.

En anmodan om att kunden hér av sig med synpunk-
ter, saval positiva som ev. negativa.

Mina adressuppgifter sa att det blir Iatt for kunden att
na mig.
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Om kunden inte bestaller

De allra flesta besOkare pa en genomfor inte nagot
kop den forsta gangen de besdker en hemsida. Dare-
mot kan de bli kunder som gor en bestallning vid ett
senare tillfalle. Se darfoér till att du har ett automatiskt
system for att samla besdkarnas mailadresser. De har
ju visat sa stort intresse av det du erbjuder att det gatt
ratt langt. Chanserna ar stora att de definitivt tillhor din
primara malgrupp som du bor bygga upp en langsiktig
relation med.

Mat, jamfor och forbattra

Pa natet kan man mata det mesta. Mat hur manga be-
sokare som blir kdpare. Andra din landningssida och
se om du marker nagon forbattring i konverteringsgra-
den. Koér med tva alternativa landningssidor som ar
nastan likadana pa en gang och se vilken som fung-
erar bast. P& det sattet kan du successivt forbattra
innehaller i din landningssida.

Som du ser sa ar det manga punkter att tdnka pa nar
du skriver ihop din landningssida. "Bolla” garna dina
forslag fram och tillbaka med nagon klok person — det

har jag sjalv haft stor nytta av.
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Steg lI: Skriv bra innehall sa har

Rad 7: Innehallet ar det allra viktigaste

| dag talar manga marknadsférare om s.k. “content
marketing” eller innehallsmarknadsféring. Jag ska be-
ratta hur jag larde mig vardet av denna form av mark-
nadsféring utan att ens da veta att det var det jag hall
pa med.

Nar jag bérjade med marknadsféring pa Internet gall-
de det att salja min allra forsta bok. Jag ar arkitekt
fran borjan och nar det s.k. ROT-avdraget (ROT= re-
paration, ombyggnad, tillbyggnad) introducerades in-
sag jag att manga, pga. de férmanliga skattereglerna,
skulle bérja bygga om sina privatbostader. Min forsta
bok hette "Sa far du ditt drédmkok till lagsta kostnad”
och handlade om hur man kan bygga om eller bygga
ett nytt kék med ratt kvalitet till ratt kostnad och enligt
en bestamd tidplan.

Problemet var bara att det finns en stark konkurrens
fran byggare, koksleverantérer, andra forfattare och
konsulter av alla méjliga sorter.

De finns manga som har tillracklig kunskap for att kun-
na stalla upp som professionella radgivare inom detta
omrade. Min slutsats blev att har galler det att bjuda
pa saklig och lattillganglig information som ar alldeles
gratis for den som vill ha den.

Jag startade en webbsida som heter http://byggaom.
se Den innehaller ca 250 undersidor med saklig infor-
mation om mycket av det som man behdver kanna till
for att kunna genomféra en lyckad ombyggnad. Boken
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har getts ut i fyra upplagor, ar slutsald och jag planerar
inte nagot ytterligare nytryck. Nu saljs den enbart som
bok. Jag har inte rort webbsidan pa flera ar men jag
har fortfarande drygt 1000 unika besdkare pa sidan

per dygn.

Webbsidan ar den enda marknadsféringsatgard som
jag gjort for att sdlja boken och av det har jag lart mig
l&xan: Leverera basta tankbara innehall. Det ska vara
praktiskt, lattillgangligt och sakligt pa ett sadant satt att
de som ar intresserade av omradet kan hitta allt nar
de sjalva vill. Jag tror inte pa den sortens reklam och
marknadsféring som avbryter och stér mottagaren.

Webbsidan har dessutom en del som fungerar som en
blogg sa att besdkare har mdjlighet att kommentera,
stalla fragor och verkligen paverka vilket innehall de
sjalva vill ha.

Jag har gjort manga fel pa vagen. Det har jag lart mig
mycket av. En lardom jag fatt ar att man inte i forsta
hand boér forsdka salja nagot pa sin hemsida utan i
forsta hand skapa sakligt innehall som besokarna ef-
terfragar. Jag tanker pa att I6sa lasarens eller besotka-
rens problem i forsta hand, t.ex. genom att ge en lank
till annan sajt som har en bra I6sning pa problemet
— aven om det innebar att de férsvinner fran min sida
till en konkurrent. Jag har dessutom en stark tro pa att
man ska fors6ka samarbeta snarare an konkurrera.
Jag aterkommer till det i avsnittet som heter "Samar-
beta med andra pa ratt satt”.

Syftet med webbsidan ar bara att visa att jag behars-
kar mitt omrade. Nar lasarna och besdkarna inser att
de hamnat hos nagon som kan sitt omrade sa behover
man inte salja. BesOkarna kdper anda.
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Webbsidan resulterade inte bara i en massa salda
bdcker. Journalister har hittat den och bett att fa inter-
vjua mig, konferensarrangdrer har genom webbsidan
hoért av sig for att be mig halla féredrag, uppdragsgiva-
re har hort av sig och fragat om jag kan stalla upp som
radgivare och konsult och specialister av olika slag
har hort av sig med forslag om samarbete.

Enkel slutsats — det har sattet att marknadsféra sina
tjianster eller produkter genom att leverera vardefullt
innehall som ar gratis for den som fragar efter det och
som inte kostar nagot fér mig att ge bort ar verkligen
effektivt. Det ger dessutom andra, ofta ovantade, in-
takter.

Man kan sammanfatta vikten av att skapa sakligt, lat-
tillgangligt och engagerande innehall sa har:

1. Du kan sakert lara dig tillrackligt mycket om
en eller flera produkter sa att du kan levere-
ra och ta betalt. | konkurrensutsatta omraden
kommer den att vinna som kan konsten att
leverera den mest sakliga och lattillgangliga
informationen inom det aktuella omradet. Alla
kopbeslut bygger pa information. Se till att det
ar du som bjuder pa den basta informationen
inom ditt omrade.

2. Fa kunden att forstd att du kan ditt omrade.
Du ar experten som kunden med trygghet kan
vanda sig till.
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Ge informationen nar kunden efterfragar den.
Stor inte, avbryt inte med det du har att saga.
Lat kunden fraga och leta efter information och
se till att han eller hon da hittar dig som kan
svaren eller tar reda pa svaren.

Jag anvande mig av en webbsida/blogg. Det
finns massor av olika kanaler att valja mellan
som jag kommer att kommentera senare i den-
na bok; gratis e-e-bécker, bildpresentationer,
video samt flera former av sociala medier.

Kunderna ar bortskdmda med information och
kraver att du som leverantoér ska ge mer och
battre information an tidigare. Den ska vara
gratis och den ska levereras pa ett sadant satt
att de inte besvaras av fér mycket "séljande”.

Satt kunden i forsta hand. Ge alltid dina basta
rad aven om det leder till att kunden gar vidare
till en konkurrent.

Allt detta kokar ner till slutsatsen; Leverera
innehall, innehall och ater innehall.
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Rad 8: Du ar expert

| avsnittet om sokord och nyckelord visade jag att det
ar mycket lattare att marknadsféra sig om man speci-
aliserar sig inom ett visst omrade. Att erbjuda allt till
alla ar ingen bra idé. Byggforetaget Skanska hade
for manga ar sedan en slogan som 16d "Bygger allt at
alla”. Sa kanske man kan uttrycka sig om féretaget ar
jattestort men det ar ingen bra strategi for oss sma-
foretagare. Med specialisering foljer att dina kunder
uppfattar dig som unik och da ar det ocksa lattare att
ta ratt betalt.

Naturligtvis ska du samtidigt vara flexibel. Om en upp-
dragsgivare fragar om du kan hjalpa honom eller hen-
ne med nagot annat an det du marknadsfér som din
specialitet, sa ar det sjalvklart att du ska fundera pa
om du tror att du klarar av att utféra detta pa ett pro-
fessionellt satt och i sa fall tacka ”"ja”. Vad jag menar
ar att du inte bor bli sa flexibel att du uppfattas som
en ointressant person, alltfor lik alla andra — en resurs
som man antingen latt kan byta ut eller som man vill

kbpa in for ett lagre pris.

| detta kapitel visar jag en praktisk vag for dig att hit-
ta din egen nisch. Jobba igenom detta, se till att du
tar fram det som du ar bast pa, kann dig stolt éver
det och marknadsfér dina tjanster eller produkter med
utgangspunkt fran denna specialitet eller dessa spe-
cialiteter. Vi lever i ett relativt litet land. Det gor det
betydligt lattare att bli erkdnd som specialist inom ett
omrade an om du har din verksamhet i ett engelskta-
lande land.
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Jag ska har ge ett exempel hur man kan tanka. Nar
jag hade skrivit min férsta bok och funderade pa vilket
amne jag nu skulle ta tag i infér nasta sa funderade jag
inom fyra omraden:

1.

Jag boérjade med att utga fran mina egna in-
tressen och erfarenheter. Jag har en utbildning
som arkitekt. Jag jobbade tidigare pa ett stort
konsultféretag dar vi hade arkitekter, inredare
och ingenjérer av alla mdjliga slag. De flesta
hade hdgskoleutbildning, t.o.m. avancerad sa-
dan. P& kontoret fanns teknologie licentiater
och tekniska doktorer. Bland inredarna fanns
samtidigt flera som var jatteduktiga och som
inte hade nagon akademisk utbildning fran
Konstfack i Stockholm eller motsvarande. Jag
ar inte inredare men jag borjade da intressera
mig fér hur vara inredare malmedvetet hade
tagit sig fram for att s& smaningom bli inredare.

Darefter funderade jag kring vilken sorts kun-
der som kan vara intresserade av att bli inre-
dare. Jag surfade runt pa natet och fann en
mangd webbsidor dar inredningsintresserade
generdst delade med sig av sina egna fun-
deringar, idéer och tankar om inredning. Man
talade mycket om farg, form, material, olika
inredningsstilar osv. men nastan ingen skrev
om hur man gor for att bli inredare. Eftersom
det hade gatt bra att marknadsféra min forsta
bok via natet sa var jag installd pa att géra pa
samma satt med den nya boken. Det fanns up-
penbarligen manga inredare som var aktiva pa
natet sa det verkade finnas en naturlig kanal
for att na de presumtiva kunderna.
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3.

Jag fortsatte med att leta efter konkurrenter.
Det gick snabbt. Jag hittade ingen, utom pro-
fessionella kursarrangdrer, som vid den tid-
punkten hade skrivit nagot 6ver huvudtaget
om hur man tar sig fram till att bli inredare som
yrke. De finns massor av kursarrangérer som
erbjod kurser i amnet och de ar av naturliga
skal betydligt dyrare an vad en bok rimligen
skulle kosta.

Sist men icke minst sa tittade jag pa méjlighe-
ten att f& en bok om att bli inredare I6nsam.
Det s&g lovande ut. A ena sidan fanns det vid
det tillfallet ingen bok som konkurrerade men
4 andra sidan torde malgruppen vara unga
manniskor som inte vill lagga ut for mycket pa
en bok av det har slaget. Det skulle sakert ga
att hitta ett rimligt pris.

Jag har fortsatt att fundera pa motsvarande satt infor
varje ny bok som jag skrivit och dessutom hjalpt andra
som funderat pa vad de ska satsa pa.

Jag har pa detta satt kommit fram till féljande enkla
modell som jag rekommenderar:

Utga i dina funderingar fran fyra utgangspunkter:

1.

2
3.
4

Dig sjalv
Dina kunder
Dina konkurrenter

Lonsamheten
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Svara pa de fragor som jag har listat har nedanfor.
Lagg ner tid och omtanke pa dina svar — det kommer
du spara mycket arbete pa senare.

1. Utga fran dig sjalv:

o Vilka starka sidor har du som person? Inom vil-
ka omraden har du erfarenhet sedan tidigare?

e Ska du erbjuda tjanster eller produkter eller
bada?

¢ Vilka tjanster eller produkter ar det klokast att
du bérjar med att erbjuda?

o Pavilket satt ska du ta betalt for det du erbjud-
er?

2. Definiera vilka kunder du boér bdrja med:

o Vilken typ av potentiella kunder finns inom det
omrade som du tanker jobba?

e Tanker du vanda dig mot féretagskunder eller
privata kunder?

e Vilket ar huvudargumentet fér att dessa pre-
sumtiva kunder ska valja just din produkt?

e Hur ska presumtiva kunder fa information och
kunskap om din verksamhet?
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3. Sa kan du se pa eventuella konkurrenter:

¢ Finns det andra inom ditt omrade som erbjuder
samma varor eller tjanster som du? Kan ni i sa
fall samarbeta?

e Vet du vad de erbjuder och kan du géra dina
erbjudanden annorlunda? Kan du erbjuda na-
got som ar battre, billigare eller har du méjlig-
het att ge battre service i samband med ditt
erbjudande?

e Vet du vad och hur de tar betalt?
4. Lonsamheten:

e Startar du hemma eller kommer du ha kostna-
der for ett kontor?

e Behdver du képa kontorsutrustning i form ny
dator, speciell printer, kopieringsapparat etc?

e Vilken inkomst har du tankt dig for egen del?
Kan du bdrja med att inte ta ut nagon inkomst
alls i bérjan?

e Vilka ekonomiska resurser kommer att kravas
for att du ska kunna starta?

Den har enkla modellen har jag anvant flitigt da jag
jobbade som konsult inom outplacement. Dar var mitt
jobb att hjalpa de som blivit arbetsldsa eller de som av
andra skal ville andra sin karriar, att komma pa vad de
ville satsa pa i framtiden.
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Rad 9: | stallet for broschyrer

Gratis marknadsféring handlar mycket om att utnyttja
sin fantasi, kreativitet, energi och egen tid. Dina kon-
kurrenter kanske lagger en massa pengar pa dyra
broschyrer, trycksaker, annonser i tidningar och évrig
traditionell marknadsféring.

Det handlar om att skriva artiklar, vara aktiv i diskus-
sioner, synas pa olika events och ga med i "ratt” for-
eningar. Blir du duktig pa att skriva intressanta artiklar
kan det sa smaningom leda till att du far forfragningar
om att halla féredrag, skriva en bok eller ata dig kon-
sultuppdrag. Den har formen av marknadsféring ar
inte bara gratis — pa det har sattet kan du t.o.m. tjana
pengar.

Inom ditt specialomrade finns det sakert mycket att
skriva om som folk ar intresserade av.

Ge tips om hur andra kan klara av en del av det som
du ar specialist pa, skriv om 6kade miljokrav i sam-
band med ditt specialomrade, skriv om sakerhetsas-
pekterna, om olika férandringar som paverkar ditt om-
rade och hur du och ditt féretag tar hansyn till detta.
Jag ar overtygad om att det finns mycket att skriva
om inom ditt specialomrade — vilket omrade du an ar
intresserad av.

Du kan dva dig pa flera artikelsajter pa natet eller du
kan erbjuda dig att vara gastbloggare pa andras blog-
gar sa att du syns och far traning. Las hur andra skri-
ver och hitta en stil som passar dig. Manga artiklar ar
uppbyggda enligt mallen "Fem satt att undvika...” "Lar
dig 10 metoder for att lyckas med...” osv.
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Hur ska du hitta bloggar om ditt eget specialomrade?
Enkelt! Skriv bara in ett av dina sdkord tillsammans
med ordet blogg eller forum och du far fram massor att
valja pa. Nar jag borjade skriva den har boken testade
jag detta med att skriva "gratis marknadsféring blogg”
och "gratis marknadsféring forum” pa Google. Jag fick
flera hundra tusen traffar.

Akta dig for att forsoka publicera samma artikel pa fle-
ra sajter. Det finns program som anvands for att spara
sadana dubbelpubliceringar och om du gor det far du
sakerligen en varning eller ditt konto stadngs av ome-
delbart.

Om du tycker att det fungerar kan du ga vidare och
erbjuda artiklar till tidningar och tidskrifter. Borja med
att skicka exempel pa rubriker eller punkter som du
vill ta upp i din artikel. Darefter kan du ringa upp den
som ar ansvarig som da kan ha synpunkter pa ditt for-
slag. Om ni kommer 6verens ar det bara att skriva din
artikel fardig och skicka in den med e-post. Att skriva
denna typ av artiklar ar en utmarkt form for att skaffa
kunder gratis.
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Rad 10: Sa blir du talare

Nar du skriver bra och sakligt innehall pa din hemsida,
som gastbloggare pa andras bloggar och skriver artik-
lar pa alla mdjliga stéllen s& kan det leda till att du far
forfragan om att komma och beratta om din specialitet
i nagot sallskap. Det finns manga mojligheter att 6va
dig om du kanner dig osaker och blir nervés av att sta
framfor en grupp ahorare.

Det finns en internationell sammanslutning utan vinst-
intressen som heter Toastmasters International dar
man tillsammans tranar pa att tala infér varandra sa
att man far erfarenhet och goda rad hur man blir batt-
re for att s& smaningom kunna fungera som en bra
talare. Verksamheten ar uppbyggd pa lokalféreningar
som finns 6ver hela varlden. Ga in pa Toastmasters
hemsida och se vilken lokalférening som finns nar-
mast dig. Nar denna bok skrivs fick jag fram tjugo olika
talarklubbar i Sverige som ar éppna fér alla som vill.

Rotaryklubbarna ar en annan majlighet. Du far inte be-
talt men det ger god 6vning. Det finns ca 560 klubbar
i Sverige och samtliga dessa klubbar traffas en gang i
veckan utom under ferier for att lyssna pa ett féredrag
och ata. Lat oss grovt rakna med att dessa 560 klub-
bar behover féredragshallare for ca 40 veckométen
per ar. Det betyder att de ordnar éver 20 000 féredrag
per ar. Det ar med andra ord troligt att du skulle kun-
na fa tillfalle att halla ett intressant foredrag pa nagon
klubb som finns i narheten.
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Det finns massor av féreningar, organisationer och
andra sammanslutningar som pa motsvarande satt
ofta behover foredragshallare. Mojligheterna ar darfor
manga om du vill trana upp dig till att bli en intressant
talare. Ta kontakt med sadana som anlitar talare och
foredragshallare och foresla ett spannande &mne som
du kan tala om.

Jag har sjalv haft stor nytta av att halla foredrag. Utan
nagon som helst tvekan har jag fatt de allra flesta av
mina uppdrag pa det sattet. (Bilden visar dock en an-
nan talare).
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Sa blir du en bra pa att informera och halla fore-

drag

En del ar fédda talare, andra masta jobba hart fér att
bli bra som talare. Och vi kan alla bli battre om vi job-
bar seriést med att bli riktigt professionella som talare.
Har kommer nagra tips hur du successivt kan bli en
battre talare.

Be om feed back — muntlig eller skriftlig. Du
har sakert varit med om féredragningar nar
man efter presentationen far fylla i ett formu-
lar med en bedémning av féredragets innehall,
presentation och kanske 6vriga kommentarer.
Gor detta du ocksa. Det visar att du ar serios
och att du standigt vill férbattra din presenta-
tion.,

Det finns flera bocker och artiklar om hur du
kan bli battre pa att tala infér publik. Du blir
dock inte ett dugg battre bara genom att Iasa.
Du maste omsatta de rad du kan hitta till prak-
tisk 6vning och ge dig ut och tala, tala och ater-
igen tala infor riktig publik.

Feed back fran bandspelare. Jag har gjort dver
tusen presentationer. Jag har rest runt i Sve-
rige och upptratt i alla mdjliga sammanhang.
Ett oerhort effektivt satt att forbattra mig har for
mig varit att spela in hela féredragningen med
en bandspelare och sedan nar jag kér hem fran
evenemanget i bilen sitta och lyssna pa min
presentation och publikens reaktioner. Genom
denna enkla metod har jag kunnat géra avse-
varda forbattringar i min presentationsteknik.
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e FOrsok hitta en coach som kan lyssna pa dig
och ge dig goda rad om férbattringar.

e Hall ditt tal hemma framfér en spegel eller
framfor en videokamera och tank da speciellt
pa ditt kroppssprak.

¢ Hall ditt tal som 6vning for familjemedlemmar
eller mycket nara vanner som ett test. Be om
synpunkter och forslag till forbattringar.

e Lar dig inledningen och avslutningen utantill.

e Ta en kurs i att tala. Det finns flera kursmoj-
ligheter att valja bland. Man lar sig mycket pa
detta och man far en vana att stalla sig upp
infér en, ibland ratt kritisk grupp, och gbra en
sa bra presentation som mojligt.

Den har boken handlar ju om hur du kan marknads-
fora dig och dina tjanster eller varor pa olika satt som
ar gratis. Att vara ute och tala om sina produkter ar
annu battre. Nar du blir rutinerad och latt kan halla
intressanta féredragningar kan du agera som talare,
kursledare, seminarieledare, gastféreldsare etc. och
ta betalt for detta.

Nar du ser en chans att erbjuda dina talartjanster ar
det viktigt att du har ett professionellt marknadsf6-
ringsmaterial att visa utan att du i den stunden ska
behdva stressa fram ett godtagbart material.

Pa nasta sida har jag gjort en kortfattad lista pa nagot
av det som du kan ha med i ditt material:
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. Enkel reklambroschyr. Denna kan du framstal-
la med bra standardprogram i din dator utan stérre be-
svar.

. Ett valformulerat foljebrev som du i princip kan
ateranvanda flera ganger.

. Visitkort. Bortse inte for mojligheten att pa visit-
kortet hanvisa till din hemsida, kanske till en tavling pa
din hemsida eller andra méjligheter att fa mottagaren
av kortet att agera pa nagot satt.

. Samla pa bra bilder nar du agerar som talare.

. Samla pa alla sorters recensioner, rekommen-
dationsbrev och tackbrev. Om du kanner att en viss
presentation har gatt riktigt bra ska du inte dra dig for
att be uppdragsgivaren skriva ett brev eller mail till dig
dar han eller hon beskriver om hur man uppfattat din
insats. Om nagon efter din presentation sager att de
tycker att det hela var bra sa kan du mycket val fraga
den personen om du far anvanda hans ord till andra
presumtiva uppdragsgivare. Ett satt ar att du ber om
att fa personens visitkort och att du pa baksidan an-
tecknar vad han ansag om féredragningen.

. Se till att du alltid haller din lista pa kunder som
anlitat dig uppdaterad.

Nar du blir mer avancerad och har méjlighet att 1agga
ner mer tid pa din marknadsféring bor du ta fram:

. En eller flera bra videoupptagningar fran dina
framtradanden. Goér bra sammanfattningar och sam-
manstallningar av olika delar av dina framtradanden,
spara dessa digitalt sa att du kan skicka lankar till pre-
sumtiva kunder.
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Sa har kan du tjdna dnnu mer pa att tala:

e Salj produkter. Jag har sett féredragshallare
som saljer e-bdcker, "lecture notes”, CD med
ljudupptagningar, videoinspelningar fran tidi-
gare foredrag eller produkter av rent under-
hallningsvarde som t.ex. T-shirts, kepsar, affi-
scher, vykort etc. etc.

e Alla dessa produkter som du kan salja i sam-
band med ditt féredrag kan du, om du vill, lata
producera sjalv. Du kan vara egenutgivare av
dina e-bocker och du kan pa ett ekonomiskt
satt tillverka alla maéjliga sorts prylar. Det tar tid
men du kan tjana betydligt battre pa detta satt.

e Att salja prylar och att halla féredrag hanger
nara ihop. Det finns de féredragshallare som
staller upp gratis for att f& chansen att salja
sina grejor. Det finns ocksa motsatsen. Vissa
ger ut en bok inom ett visst amne, som saljs
billigt, fér att man réknar med att bli anlitad
som talare.

e Om du blir anlitad fér att halla ett féredrag pa
en konferens eller liknande kan du alltid stalla
fragan: Ar det nagot annat som jag kan géra
for er? Du ar bokad for att tala om ett visst
amne. Du kanske aven kan halla ett féredrag
om nagot annat som passar in pa samma kon-
ferens? Du kanske kan erbjuda nagon form av
underhallning vid middagen pa kvallen? Eller
du kanske kan erbjuda dig att vara moderator
eller konferencier under hela dagen?
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Det finns sakert manga diskussionsgrupper i
din narhet. Valj ut en eller tva dar dina kunska-
per och erfarenheter kan vara av intresse och
anmal ditt intresse for att vara med. Det kan
ge mojligheter till att du blir engagerad som
talare och det ar en av de basta formerna for
gratis marknadsféring — eller snarare en form
av marknadsféring som kan bli riktigt [onsamt
i sig.

Dina viktigaste uppdragsgivare ar de som ti-
digare anlitat dig. Hall darfér en god och kon-
tinuerlig kontakt med dessa. Om det uppstar
nagon fraga som blir obesvarad eller inte till-
rackligt val besvarad i samband med ditt f6-
redrag, se till att du aterkopplar snabbt med
ett fylligt svar nar du fatt tillfalle att ta reda pa
fakta.

Ge tips till tidningar som de kan vara intres-
serade av och som ror ditt specialomrade. Du
blir experten som man hanvisar till och som
arrango6rerna kan tanka sig att anlita som f6-
redragshallare.

Om du sammanstallt en undersodkning, samlat
intressanta data eller gjort en intressant ana-
lys inom ditt specialomrade sa kan detta verk-
ligen vara nagot som du kan tipsa media om.
Pa samma satt som beskrivs ovan uppfattas
du da som experten som kan engageras som
foredragshallare i olika sammanhang. Och na-
turligtvis har du da maojlighet att dessutom salja
ett hafte, en bok, en CD eller liknande dar du
beskriver dina resultat.
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Om en tidning inte vill ta in din artikel kan du i
stallet erbjuda att bli intervjuad. Manga journa-
lister vill skriva sitt eget material men samtidigt
behdver de fakta fran nagon specialist inom ett
visst omrade. Aven pé detta satt tvingar du dig
sjalv att sammanfatta dina egna synpunkter pa
ett kortfattat satt och du blir samtidigt betraktad
som expert inom ditt omrade — en expert som
olika arrangdrer kan ha intresse av att engage-
ra som foredragshallare.

Samla recensioner och tackbrev. Goér utdrag ur
dessa som du sander ut till alla som ar intres-
santa inom ditt kontaktnat.

Sand kontinuerligt nagon form av nyhetsbrev,
vykort eller liknande sa att du behaller en god
kontakt och att bestallaren tanker pa dig nasta
gang ett behov av féredragshallare uppstar.

Rad 11: E-bocker blir mer och mer populart

Att ge ut egna e-bdcker ar ett av de absolut basta sat-
ten att skaffa nya kunder och darmed visa att du ar
expert inom ditt omrade. De e-bécker som du ger ut
kan vara gratis eller kosta nagot fér mottagarna. Den
har metoden ar annu ett exempel pa marknadsforing
som inte bara kan vara gratis - du kan t.o.m. tjana pa
sjalva marknadsféringsatgarden. Har har du nagra av
de férdelar som finns med att anvanda dig av e-bocker
for att skaffa nya kunder.
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Fordelar

e Att I&sa e-bocker blir allt vanligare och mark-
naden &kar successivt.

o Det ar numera relativt enkelt att skapa en egen
bok med olika program. Det finns pedagogiska
steg-for-steg-instruktioner som du hamtar gra-
tis pa natet

e Du har inte den typ av omkostnader som du
har med en vanlig bok. Den fysiska boken kos-
tar i tryck, emballage, hantering, porto m.m.

e Boken distribuerar du gratis och mottagaren
laddar ner den gratis

e Genom att du publicerar e-bécker med bra
innehall inom ditt omrade visar du att du ar ex-
pert, du ar serids och att man kan vanda sig till
dig som specialist

e Genom Internet ar dina e-bocker atkomliga
over hela varlden och de kan laddas ner om
mottagaren har en PC, Mac, IPhone eller vil-
ken sorts lasplatta som helst.

¢ Nar dina e-bocker bestalls far du mottagarens
e-postadress som du sedan kan anvanda for
att bygga upp en langsiktig kundrelation

e Nar du producerar en bok och skickar ut den
sa gar hela vinsten till dig sjalv
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Sa har kan du distribuera dina e-bocker

e E-bdckerna ar latta att distribuera fran din egen
webbsida eller din egen blogg.

e De flesta natbokhandlare séljer e-bocker i sa-
val vanligt bokformat som boksformat.

e Biblioteken lanar ut e-bdcker gratis

e Elib ar en nordisk distributor av e-bocker. Om
du tecknar ett avtal med Elib sa skickar de
din bok till bibliotek, aterférsaljare inklusive
natbokhandlarna. Denna distributionstjanst ar
gratis for dig.

e Filehill &r en portal som liknar Blocket med den
skillnaden att de enbart arbetar med digitala
produkter, t.ex. e-bécker. Att starta ett konto for
dig dar ar gratis.

e Publit kan hjalpa dig med att skapa och distri-
buera din e-bok. Information om deras tjanster
hittar du pa deras hemsida.

e Vill du distribuera dina e-b6cker utomlands, sa
finns nastan oandligt manga mdéjligheter. Du
hittar dessa latt pa natet, t.ex. genom att ga in
pa freebooks.net.
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Har kommer nagra rad nar du skapar e-bocker

Skriv alltid bra och intressant innehall. Tank pa att det-
ta kan vara bdrjan till en langsiktig relation med en
tankbar kund.

Passa pa att i boken lanka till din webbsida eller din
blogg eller till méjligheter att bestalla ditt informations-
brev,Skapa dina e-bocker i den formen att det inte gar
att andra i e-bockerna. Det skall inte vara méjligt for
mottagaren att ta bort ditt namn och kanske ersatta
det med sitt eget. Man ska heller inte kunna ta bort de
lankar som gar till din webbsida eller till din blogg.

De vanligaste formaten som anvéands i Sverige ar:

Epub. Det ar det absolut vanligaste formatet i Sverige.
En bok i det formatet gar att lasa i sa gott som alla
datorer, mobiler och lasplattor.

Kindle ar Amazons eget format. De e-bdcker som
gjorts for Kindle kan lasas pa alla andra plattformar
om man anvander sig av ett gratisprogram som lad-
das ner fran Amazon.

Pdf ar det enklaste formatet eftersom du bara trycker
pa en knapp pa datorn for att omvandla en word-fil
eller liknande till en pdf-fil. Utseendet pa e-boken blir
dock statiskt i denna form och du kan inte ge e-boken
en battre layout anpassad till e-boksformatet.
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En e-bok ar latt att uppdatera. Om du skriver inom ett
omrade dar det hela tiden sker utveckling sa kan du
|att férnya innehallet successivt. Du kommer naturligt-
vis hela tiden lara dig nytt och du kommer férhopp-
ningsvis fa vardefulla synpunkter och kommentarer
fran dina lasare.

Om du utvecklar och kompletterar din bok successivt
sa kanske den sa smaningom blir en fysisk bok som
du kan ge ut och salja for ett betydligt hogre pris. Da
blir den kanske ett annu battre marknadsforingsverk-

tyg?

Lat bloggare och affiliates marknadsféra dina
e-bocker

Det finns ett svenskt foretag, Shoutly, som specialise-
rar sig pa att koppla ihop de som producerar digita-
la produkter, t.ex. e-bécker, med bloggare och andra
som fungerar som "affiliates”. Affiliates kommenterar
dessa produkter och lagger in en kdpknapp pa sina
hemsidor eller bloggar. Nar besdkaren kdper, genom
att klicka pa knappen, sa far den som ar affiliate en
forsaljningsprovision.

Det finns inga fasta kostnader varken fér dig som pro-
ducent eller for den som kommenterar din bok, dvs.
den som kallas affiliate. Saljprovisionen fér den som
marknadsfor din bok pa detta satt varierar och brukar
ligga omkring 50 % av forsaljningspriset men kan i vis-
sa fall ga upp till 75 %.
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Du, som skriver en bok, behdver inte lagga ner sam-
ma jobb pa marknadsféringen. Det gor dina affiliates
at dig. Du behover inte skaffa alla de nya kunder som
den som agerar som affiliate redan har. | stallet for att
du ska behdva marknadsféra boken sa ar boken ett
utmarkt marknadsféringssatt for dig och dina produk-
ter.

Var glad for plagiat

Det finns nagra olika satt att skydda sig for att nagon
képer eller laddar ner din bok och sedan sprider den
gratis till sina kompisar. En metod &r att man anvander
sig av ett program som gor sma unika andringar i varje
exemplar av boken. Andringarna &r sa sma att de inte
marks. P4 det sattet kan man spara vem som laddade
ner den forst. Andra satt ar att e-bdckerna férses med
en varnande "vattenstampel” som inte gar att ta bort.

Men varfér hindra plagiering? Vi talar ju har om att
anvanda e-boken som ett satt for dig att marknadsféra
dig gratis. Ju fler som sprider din bok, som visar att du
ar expert, desto battre.

Min sammanfattning ar att e-bdcker gratis eller till en
kostnad som kunden far betala ar ett utmarkt satt att
marknadsfora dig och bevisa att du ar seriés specia-
list.

Lycka till med dina e-bocker! Det ar effektivt och dess-
utom roligt att skriva e-bdcker.
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Rad 12: Dags att skriva en ”riktig” bok?

En florist kan skriva en bok om hur man gor vackra
blomsteruppsattningar, en restaurangagare kan ge ut
fiffiga recept, en artist kan ge ut checklistor hur man
ordnar ett lyckat party, en proffsfotograf kan skriva en
instruktionsbok om hur man blir en skicklig fotograf,
en byggare kan ge ut bocker med gor-det-sjalv-rad
osv. Alla som har en specialitet kan skriva bocker med
massor av goda rad.

Ett tidigare avsnitt handlade om vikten av att bli expert
inom ett unikt omrade. Ett satt att bade bli expert och
samtidigt tala om fér omvarlden att du ar expert inom
ett omrade ar att du skriver en egen bok. Att skriva en
bok innebar ofta att maste géra sa mycket research att
man samtidigt blir expert.

Alla vet vi att det ar ytterst fa forfattare som tjanar
pengar pa att skriva. Det ar som inom konst- och ar-
tistvarlden. Nagra fa blir stjarnor och hoppet om att bli
en sadan driver massor av folk att &gna enormt med
tid, kanske hela livet, at dessa konstformer trots att de
tjanar daligt pa det eller rent av gar med forlust.

Har kommer ett exempel pa hur du kan anvanda dig
av en egen bok som ren marknadsféring. Du sOker
jobb inom eventbranschen. Konkurrensen ar tuff sa
vid anstallningsintervjun éverldamnar du ett exemplar
av din egen bok som redovisar de senaste trenderna
inom branschen. Gissa om en sadan bok kan 6ppna
dérrar? Tro inte att du kan salja manga exemplar av
en sadan bok men som marknadsféringsverktyg ar en
bok nastan oslagbart.
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| dag ar mycket av det som vi skriver pa natet och i
bloggar forgangligt. Visserligen kanske det finns kvar
nagonstans pa en server men ingen kommer nagon-
sin att titta pa det. En bok daremot har ett bestaende
varde. Genom att skriva bocker hoppas vi att vara tan-
kar och idéer finns kvar for eftervarlden.
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Att skriva en bok ar bland det mest kreativa du kan
gora. Du valjer sjalv amne, struktur pa boken, inne-
hallsforteckning, typ av sprak, format, bilder, bokens
omslag, ja, allt. Ofta innebar ett forfattarskap ocksa
ett visst researcharbete och i det kommer man ofta
i kontakt med och far jobba tillsammans med andra
kreativa manniskor.

Du kan skriva nar du sjalv vill forutsatt att du inte stors
av annat. Du kan valja dina arbetstider sa att de pas-
sar ihop med ditt 6vriga liv eller du t.ex. resa bort un-
der en tid for att bara koncentrera dig pa ditt skrivan-
de. Det ar en idealsituation!

En av de stora fordelarna med att skriva en bok ar att
du kan jobba var som helst. Du kan sitta hemma, du
kan sitta i din semesterbostad eller pa nagot litet char-
migt kafé utomlands.

Nar du skriver din bok lar du dig alltid nagot nytt. Du
tvingas satta dig in i de delar av din specialitet som du
inte beharskar sedan tidigare, du utvecklar ditt sprak,
du tvingas att pa ett spannande satt att lara dig mas-
sor om tryck, publicering, marknadsfoéring, att ta betalt,
I6nsamhet, att halla féredrag om ditt amne, att lyssna
pa kritik osv.

Det galler inte bara att kunna skriva. Det galler att
kunna skriva pa ett satt som engagerar lasaren. Tank
dig att nagon tar upp din bok i en bokaffar och borjar
bladdra lite forstrott i den. Om den da inte griper tag
i lasarens nyfikenhet med sin layout, sina bilder eller
med sitt innehall ar risken stor att den laggs at sidan.
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Ingen kan allt. Vilket omrade du an valjer att skriva
om sa kommer du behdva komplettera dina kunska-
per och ditt bakgrundsmaterial. Har erbjuder Internet
en enorm kalla till kunskap. Problemet ar ofta att man
kommer att hitta fér mycket. Har galler det att prioritera
och valja ratt. Utga ifran vilken malgrupp du vander dig
mot. Kontrollera vem som star bakom de sidor dar du
hittar material. Ar de objektiva eller ar sidorna spons-
rade av foretag eller organisationer som har intresse
av att leverera viss typ av information?

Det har blivit populart att skriva bocker och aven att ge
ut dem pa eget forlag. Darfor har det aven kommit ut
flera bocker som berattar om hur du skriver din bok,
hur du gor layout, hur du blir s.k. egenutgivare och oli-
ka satt att marknadsféra sin bok. Jag rekommenderar
att du laser "Forverkliga din bokdrém” av férfattarna
Kristina Svensson och Joanna Bjorkqvist.

Vaga satt igang att skrival Du lar dig pa bas-
ta satt genom att prova, préva och ater prova.

Om du vill skriva din egen bok sa ar det s& mycket mer
du behdéver kunna an att bara skriva. Nu nar jag sjalv
skrivit atta bocker skulle jag vilja sammanfatta i nagra
punkter vad du har behov av att sjalv kunna en hel del
om. Har kommer 11 punkter:

1. Jag tror att vi alla beharskar hur man gor rese-
arch pa Internet, Wikipedia m.m. Men anvand
aven Facebook, Twitter, LinkedIn, bloggar och
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forum. Dar kan du enkelt slanga ut en kort fra-
ga om vem som vet nagot om ett speciellt om-
rade och du kommer snabbt att fa kontakt med
tillrackligt manga som ar specialister inom det
omrade som du vill veta mer om.

For distribution av din bok kan du gora ett avtal
med Forlagssystem eller nagon annan distri-
butdr. Ga in pa natet och studera deras hemsi-
da med de villkor som de erbjuder.

. Alternativt kan du distribuera dina bdcker sjalv.

Det innebéar att du sjalv lagger e-bockerna i ku-
vert eller kartonger, frankerar och gar till posten
med dem. Du kan pa det sattet halla distribu-
tionskostnaderna nere men du blir ratt bunden.
Jag distribuerar mina egna bdcker och det har
fordelen att jag far direktkontakt med kunderna
och jag kan bygga upp ett aktuellt kundregis-
ter. Jag forsdker skicka ivag bdcker varje dag
eftersom jag tycker att det ar viktigt att de som
bestallt en bok ska fa den snabbt. Det i sin tur
leder till den nackdelen att jag kdnner mig bun-
den och maste l6sa distributionen pa nagot
praktiskt satt varje gang jag reser bort for en
langre tid.

Du bér goéra en marknadsplan for den bok du
skriver. Vilken ar din malgrupp? Hur ska du na
dem? Ska du bérja bygga upp dessa kontakter
redan innan du borjar skriva boken? Satt dig
in i vad Bokrondellen/Bokinfo ar sa att du nar
ut till natbokhandlarna och lar dig hur BTJ Bib-
liotekstjanst (BTJ) fungerar sa att din bok nar
biblioteken.
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10.

11.

Fundera pa du vill ha spiralbundet, pocket,
mjuka parmar, eller harda parmar. Det galler
ocksa att du valjer mellan offsettryck och digi-
taltryck. Valj med utgangspunkt fran pappers-
kvalitet, tryck i svart-vitt eller farg, antal fargsi-
dor, typ av omslag, upplaga och pris.

Lar dig gora sidlayouter, ladda ner och mon-
tera bilder i sidorna, redigera och att gora ett
bokomslag med framsida, baksida och rygg pa
ett proffsigt satt. Om du kanner att du inte kan
gOra nagon av dessa delar tillrackligt bra kan
du soka professionell hjalp.

Ordna ett bokrelease-party, dar du kan beratta
om boken och signera de exemplar som beso-
karna koper pa partyt.

Skriv en press release som du skickar till tid-
ningar som skriver om d&mnen som ligger nara
ditt amne.

Tank igenom hur du ska finansiera skrivtiden.
Vad ska du leva pa under tiden? Ta till reserv-
tid. Det ar inte ovanligt att bokprojekt tar betyd-
ligt langre tid an vad man fran bérjan beraknat.

Ut och prata om din bok. Hall féredrag, del-
ta i debatter och skriv artiklar som handlar om
bokens d@mne.

Var aktiv inom sociala medier. Skriv om boken
pa din hemsida eller skapa en egen hemsida
for varje bok som du ger ut. Var aktiv pa Face-
book, Twitter och pa egen och andras bloggar.
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Forsok vara disciplinerad och valorganiserad nar du
skriver din bok. Att skriva en bok ar ett spannande och
kretivt jobb men det innehaller ocksa ratt mycket rent
rutinjobb. Det kan ibland kadnnas ratt langtrakigt.Det ar
bara att inse att sa ar det.Gor upp en realistisk tidplan
och satt upp delmal ochg slutmal. Unna dig sjalv na-
gon form av beléning varje gang du har natt ett delmal.
Da blir det hela sa mycket roligare,

Om du skriver en egen bok for att marknadsféra dig
sjalv eller dina produkter sa kan det t.o.m. bli en I6n-
sam marknadsféringsmetod. Om du ger ut bdcker ge-
nom en “vanlig férlaggare” kan du grovt rakna med
att tjana mindre an 10 % pa varje sald bok. Om du ar
din egen utgivare ar det rimligare att du tjanar 50 — 80
% pa varje sald bok. Manga tjanar inte ett dugg pa
sin forsta bok. Men du kommer snabbt att lara dig hur
du sjalv ska skota din marknadsforing, din distribution
och ditt foretags ekonomi sa att det blir [bnsamt.

Lycka till med din bok! Inte nog med att din bok kan
vara ditt allra basta satt att marknadsféra dig och dina
tjanster eller produkter. Du kommer fa oerhort roligt
nar du skriver — jag tycker sjalv att det ar jattekul att
skriva bocker.
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Steg IlI: Skicka ut nyhetsbrev
Rad 13: Sa nar du din malgrupp

Om du bara tar at dig och bérjar folja ett enda rad i
denna bok s& hoppas att det ar detta. Bérja anvand
dig av e-brev for din marknadsforing pa ett professi-
onellt satt. Kart barn har manga namn. E-brev kan
kallas for nyhetsbrev, informationsbrev, tipsbrev m.m.
| det har avsnittet kallar jag alla dessa former for ett
gemensamt namn — e-brev.

Varfor ar e-breven sa viktiga? Jo din absolut vardeful-
laste malgrupp bestar av dina befintliga kunder och
de som pa nagot aktivt satt visat intresse for det du
erbjuder. Det finns knappast nagot effektivare satt att
halla 16pande kontakt med alla dessa an att ha dem
samlade i din sandlista for e-brev.

E-breven hade tidigare ett daligt rykte. Manga ansag
att man den vagen fick motta en massa spam som
man absolut inte ville ha. Den kritiken har dock mins-
kat i takt med att avsandare blivit mer informerade om
och noga med vilka lagar som galler samtidigt som
tekniken har utvecklats nar det galler effektiva skrap-
filter och liknande.

Fordelar med att skicka ut e-brev

e Du kan skicka hur manga e-brev som helst all-
deles gratis.

e Det ar enkelt bade for dig som avsandare och
for mottagarna att hantera. Det ar latt att ater-
koppla fér mottagarna.
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Det ar snabbt. Du klickar pa "sand” och det ar
hos mottagarna pa nagra sekunder. Och mot-
tagarna kan svara lika latt och snabbt.

Med en klok e-brevskampanj bygger du ditt va-
rumarke pa ett effektivt satt.

E-brevskampanjer ar lampliga att kombinera
med andra marknadsféringsmetoder.

Det ar Iatt att testa olika strategier. Testa, mat
och korrigera hela tiden.

Du kan och bdr automatisera hela denna pro-
cess. Mer om detta langre fram.

Om du t.ex. anvander dig av Mailchimp for dina
utskick sa ar det gratis om du har en sandlista
pa upp till 2000 namn. Darefter kostar det.
Chanserna att du far direkta bestallningar nar
du skickar e-brev till fler &n 2000 mottagare
ar dock sa stora att jag anser att denna mark-
nadsféringsmodell &r gratis.

Eftersom mycket i marknadsféring bygger pa
repetition sa ar e-brev ett utmarkt verktyg. En
lagom strdm av e-brev skapar just denna repe-
titionseffekt hos dina presumtiva kunder.

Mottagaren maste ges mojlighet att pa ett en-
kelt satt kunna avbestalla fortsatta utskick. Ar
mottagaren inte intresserad sa tjanar varken
han eller du pa att utskicken fortsatter.

Miljdvinsten ar uppenbar. Du anvander inte
papper, klisterkuvert eller transporter. Detta ar
bra i sig och ger en bra image for ditt foretag.
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Finns det nagra nackdelar?
Ja, det finns det ofta med allt.

e Det finns en risk att aven sadana nyhetsbrey,
som mottagare vill ha, fastnar i spamfilter och
darfér aldrig lases

¢ En mottagare kan mycket latt, kanske av miss-
tag, avvisa ett e-postmeddelande som han el-
ler hon egentligen ar intresserad av

e Svarsprocenten brukar i allmanhet vara lagre
vid e-brevsutskick an vid utskick av direktre-
klam med vanliga brev.

e Manga ar trétta pa att fa for mycket information
som e-post.

For mig ar férdelarna betydligt stérre an dessa nack-
delar.

Olika satt att skapa din sandlista

Den rakaste vagen ar att du pa din hemsida, blogg el-
ler genom olika sociala medier, inbjuder besdkare att
bestalla ditt e-brev. Du bor da informera om vad e-bre-
vet kommer innehélla och att mottagaren nar som
helst med ett klick kan avbestalla ytterligare e-brev.

Det vanligaste sattet att successivt bygga upp en bra
sandlista med mottagare inom din speciella malgrupp
ar att du erbjuder nagot gratis som lasarna kan skicka
efter. Det kan vara en video, en e-bok, en rapport el-
ler rabatt pa nagot. Nar de gor det sa ger de dig sin
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e-postadress och du bér da klargéra att de kommer att
fa ytterligare information genom e-brev. Det ska aven
har framga hur de kan avbestalla ytterligare e-brev
fran dig.

Om du med dina erbjudanden erbjuder olika informa-
tionsprodukter till skilda malgrupper sa bor du sarskilja
dina olika malgrupper i flera nischade sandlistor.

| dag gors de flesta TV-program om till tavlingar. Man
tavlar i matlagning, intelligens, antikkunskap, minne
osv. De flesta manniskor alskar tavlingar. Anvand dig
av det. Ordna tavlingar pa din hemsida, i sociala me-
dier med ditt e-brev. Det ar ett av de allra basta satten
att skapa intresse och bygga upp din sandlista.

Naturligtvis ska du i alla mdjliga sammanhang samla
pa e-postadresser for dina utskick. Passa pa nar du ar
ute och haller féredrag, deltar i seminarier och diskus-
sioner, traffar folk pa massor, far en artikel publicerad
osv. Du kan t.ex. pa ditt visitkort beskriva hur man kan
bestalla ditt informationsbreuv.

Jag ar mycket skeptisk till att kdpa adresser till motta-
gare av den anledningen att jag inte vill att min egen
e-postadress ska vara en handelsvara som vem som
helst, kanske med tvivelaktiga syften, kan képa. Jag
tycker att mottagarna pa ett eller annat satt ska ha
visat sitt intresse for att ta emot information fran mitt
foretag.

Jag har aldrig kopt adresser pa det sattet och kommer
aldrig att géra det.
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Rad 14: Ditt nyhetsbrev som ger resultat

E-postmarknadsforing ar 40 ganger effektivare an
marknadsforing via Facebook och Twitter enligt kon-
sultféretaget McKinsey & Co. 80 % av mottagarna sa-
ger att e-post inspirerar till att handla varor och tjans-
ter pa natet.

Skriv kortfattat. Om du vill sdga mycket, vill sprida en
lang artikel eller liknande ar det battre att du skickar
ett kortfattat meddelande som forklarar vad din artikel
handlar om med en lank till hela innehallet. Detta inne-
hall bér du lagga in pa en webbsida eller liknande dar
sOkmotorerna dessutom kan hitta det.

Om ditt féretagsnamn inte ar kant kan det vara en for-
del att du satter ditt eget personnamn som avsandare
i stallet for ett foretagsnamn som fa kanner till.

Det finns manga som satsar pa avancerade layouter
pa sina e-brev. Innan du gor det, fundera pa vad som
passar bast for din speciella malgrupp. Kanske ar det
battre att dina e-brev ser ut som ett helt vanligt e-post-
meddelande fran dig personligen? Jag tror att detta ar
olika for olika malgrupper. Det ar latt att prova. Gor ex-
akt samma utskick till en och samma malgrupp, haften
med en utvald layout och halften som ser ut som ett
helt vanligt e-postmeddelande och las av resultatet.

Ar det bast att ha ett visst tidsintervall, t.ex ett brev
var fjortonde dag eller ska man skicka ut nar man har
nagot intressant att beratta. Jag tror att kombinatio-
nen av dessa tva ar det basta. Naturligtvis ska du inte
skicka ut nagot om du inte har nagot vardefullt eller
underhallande att beratta om men du ska ocksa férso-
ka sprida dina brev dver tiden med jamna tidsintervall.
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Ett satt ar att koppla dina utskick till arstider eller annat
som hander. Har kommer ett exempel pa hur ett stad-
foretag kan lagga upp sina nyhetsbrev. Man paminner
kontinuerligt om stadningar som har att géra med ars-
tiderna. Sa har kan det se ut:

Januari Stadning efter julfirandet
Mars Stadning infor paskhelgen
April Dags for den varstadningen
Maj Stadning infér Mors Dag
Juni Gor fint infér midsommar
Augusti Storstadning infor hosten
November Lite extra fint infér Fars Dag
December Stora julstadningar

Om du marker att vissa e-postmeddelanden inte
kommer fram till mottagarna boér du férsdka ta reda
pa orsaken. Beror det pa att mottagarens postlada ar
full, att e-postadressen inte ar aktuell langre eller att
mottagaren tagit initiativ till att skicka tillbaka det? En
tumregel kan vara att om mer an 5 % av de e-post-
meddelanden som du skickar ut kommer tillbaka sa ar
det nagot fel som du boér atgarda.

Varda ditt kundregister! Det ar bland det vardefullaste
du har som féretagare. Jag har pa nara hall sett hur
mindre féretag som varit oldonsamma har képts upp for
betydande summor bara for att kdparen vill komma at
ett vardefullt kundregister.

Se till att det alltid finns en uppmaning fér mottagaren
att skicka e-brevet vidare till sina vanner och andra
kontakter.
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Det ar svart att mata det direkta resultatet av ett en-
skilt utskick av e-postmeddelanden eftersom sadana
utskick bor ses och behandlas som en integrerad del
av samtliga dina marknadsforingsaktiviteter (hemsi-
dan, artiklar som du skriver, aktivitet pa sociala medier
etc.). Du bor testa och kanna dig for hur det fungerar
i ditt fall.

Dessutom boér du passa pa att publicera samma mate-
rial pa samtliga de sociala medier, dar du ar aktiv, som
du gor i ditt e-brev.

Om du foredrar att satta dig ner och skriva ihop inne-
hall fér flera e-brev pa en och samma gang kan du
schemalagga utskicken sa att de droppar ut i lagom
takt.
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Anvand dig av professionella utsdndningsprogram for
att skicka ut dina e-brev. De firmor som jobbar med
detta foljer hela tiden aktuella spamregler. Dessa fére-
tag hanger val med i den senaste tekniska utveckling-
en inom omradet. Har du inget e-postprogram sa kan
du komma langt med att bara anvanda dig av Outlook
och Gmail men jag avrader fran det. Dels kan du inte
skicka ut stora mangder pa en gang, dels riskerar du
att din egen IP-adress kan bli svartlistad.

Vad ska du skriva om? Om du ar specialist inom ditt
omrade sa vet du sakert det. Om inte — gor en enkel
undersokning. Skriv till dina kontakter och fraga vilka
fragor de helst vill ha svar pa. Det ar ett bra satt att fa
reda pa vad som ar aktuellt samtidigt som fragan i sig
vacker intresse for det du sysslar med.

Ge vardefull, saklig och garna underhallande informa-
tion. Salj inte for mycket. En tumregel kan vara att du
bdr ge minst 80 % bra information och dgna max. 20
% av e-brevets innehall till férsaljning. Andelen infor-
mation kan mycket val vara hogre an 80 % och i vissa
e-brev 100 %. Det uppskattar dina mottagare och pa
sikt ar det en utmarkt form av marknadsforing.

Det ar forbjudet att skicka ut e-postreklam som inte ar
bestalld

Det finns lagar och etiska regler fér utskick av e-post.
Konsumentverket sager bl.a.: "Det ar forbjudet att
skicka obestalld e-postreklam till privatpersoner och
enskilda firmor, men inte till aktiebolag, stiftelser och
andra juridiska personer. Liknande lagar galler inom
hela EU, bade for e-postreklam, reklam via fax, sms
och automatiska uppringningar.” Mer om detta i
SWEDMAs etiska regler fér e-postmarknadsféring.
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Automatisera dina utskick

Det finns flera féretag som erbjuder utskick av e-brev.
Den service som dessa foretag erbjuder bestar i all-
manhet av féljande som grund. Dartill finns en massa
extra erbjudanden.

Verktyg

Verktyg for att enkelt skapa ditt e-brev med olika for-
slag till layout.

Obligatoriskt innehall

De foretag som jobbar med e-postutskick ser till att det
som maste vara med kommer med, t.ex.

¢ Information varfér mottagaren far detta e-brev

¢ Information om hur mottagaren enkelt avbe-
staller vidare utskick

Statistik

Utskicksforetaget bor aven ge en lattéverskadlig sta-
tistik som visar:

¢ Antalet mottagare fér varje kampanj
e Andel som har 6ppnat meddelandet

e Hur manga som klickat pa nagon av de lankar
som meddelandet innehaller.

¢ Vilka adresser som inte fungerat i ett visst ut-
skick

e Hur manga som avbestallt ytterligare utskick
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Testa, mat, forbattra

Det ar verkligen enkelt att prova sig fram successivt sa
att du kommer fram till det allra basta e-brevet for dig
och din verksamhet. Dela upp dina utskick och préva
med tva eller flera grupper och jamfér. Pa det sattet
kan du préva

e Olika bilder

¢ Dina starkaste argument
¢ Inledningen

e Olika priser

e Rubriker

o Texter

e Veckodagar for utskick
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Rad 15: Ge bort virdefull information

Tidigare var det journalisterna i olika media som gav
rekommendationer pa produkter eller tjanster som var
bra och da gallde det for varu- och tjansteleveranto-
rer att forsoka fa journalisterna att skriva positivt. Blev
kunden missndjd med en leverans kunde han eller
hon ocksa vanda sig till media med hopp om att na-
got skulle skrivas om de negativa erfarenheter man
hade. Blev man riktigt missndjd kunde man vanda sig
till Allmanna Reklamationsnamnden (ARN) eller Kon-
sumentverket och klaga.

Allt detta galler fortfarande men i dag sprids de flesta
rekommendationer eller klagomal via sociala medier.
| dag kan alla, utan journalistkontakter eller andra re-
surser, blixtsnabbt sprida sina erfarenheter pa Twitter,
Facebook, egen blogg osv. Inte undra pa att de som ar
intresserade av hur marknadsféring fungerar har and-
rat sitt beteende radikalt.

Har kommer tre tydliga trender som vi alla marker:

1. Man ger bort mycket information

Min fru och jag har under drygt 10 ar hyrt ut var lagen-
het i Antibes pa franska Rivieran. Dels gor det att vi
sjalva foljer uthyrnings- och kdp- och saljmarknaden
nar det galler privatbostader relativt val, dels ar det
manga svenskar som hyr var lagenhet for att de sjalva
har planer pa att eventuellt kdpa nagot eget pa plats.
Efterfragan ar stor och darmed foljer att konkurrensen
bland fastighetsmaklare som vander sig till svenskar
och andra skandinaver Okar.
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En av maklarna ar Carl Florman. Han haller da och da
ett féredrag med rubriken "Att leva och bo pa Rivieran.
Rad och erfarenheter for att skaffa bostad.” Hela fo-
redraget finns utskrivet i ett ca 20 sidor tjockt manus-
kript, spackat med vardefull information om det mesta
som en skandinav undrar éver infor ett kdp av bostad
pa Rivieran. Har far man vardefull information om hur
marknaden utvecklas, var man bor kdpa, hur man gor
for att hyra ut sin bostad nar man inte ar dar sjalv, hur
man undviker att kdpa till dverpris osv.

Allt detta ar av stort varde och tar lang tid att ta reda
pa. Carl Florman skulle sakert kunna salja denna in-
formation i form av en liten bok, bok eller liknande.
Men han gor det ratta — han ger bort all denna infor-
mation gratis och pa ett sddant satt att det ar latt for
en mottagare att sprida informationen vidare till andra.
Jag ar saker pa att detta gett betydligt stérre inkomster
i form av méklararvoden i och med att han blir betrak-
tad som experten som man kan vanda sig med stort
fortroende.

Pa min webbsida http://tipsom.se finns ett tiotal olika
tipsbrev som innehaller vardefull information om olika
drémjobb. De ar gratis och laddas ner flitigt hela dyg-
net runt. Jag ser att det ger lojala och aterkommande
kunder som kdper mina e-bdcker.

2. Man sprider sina hemligheter

Tidigare pratade man mycket om affarshemligheter.
Man var noga med att inte ge med sig av de metoder
man anvande for att marknadsféra sina tjanster och
varor. Detta har andrats radikalt. Jag tror att man tja-
nar pa att sprida sina kunskaper och erfarenheter om
det allra mesta. Hela denna bok ar ett exempel pa att
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jag ar 6vertygad om att det ar mycket battre att berat-
ta allt. Om inte jag sammanstaller och sprider dessa
marknadsforingstips sa ar det nagon annan som gor
det.

Nu ska jag tipsa om ett tydligt exempel pa detta. Ga in
och besdk Bookboons hemsida. Det ar varldens stors-
ta e-boksforlag. De har over 1000 titlar som alla ar
gratis att ladda ner och fér narvarande gérs fler an 42
miljoner nedladdningar per ar. Manga av de e-bdck-
er som de ger ut behandlar &mnen som liknar de jag
skriver om.

Varfér informerar jag dig och andra om det? De ar ju
en konkurrent till min verksamhet. Jo, i det langa lop-
pet ar jag 6évertygad om att man ska ge bra och saklig
information — &ven nar det pa kort sikt kan ge negativa
effekter for den egna verksamheten.

3. Man ger langa garantier

Hur manga av oss har inte sjalva eller hort talas om
andra som blivit Overtalade av en telefonsaljare om
att teckna nagon form av abonnemang eller liknande
som vi sedan angrar och som det visar sig svart eller
omdijligt att ta sig ur. Man blir arg, kanner sig lurad och
krankt.

Jag tror pa raka motsatsen. Gor det latt for dina ko-
pare att angra sig. Ge langa garantier pa dina varors
eller tjansters kvalitet. Jag ger 60 dagars returratt pa
alla mina fysiska bécker. Den som angrar sig behover
inte argumentera och vi stéller inga fragor. Det &r bara
for kunden att skicka boken till oss s& kommer peng-
arna tillbaka. Hur manga ganger tror ni att nagon har
aterkommit for att skicka tillbaka en bok?
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En! Det géllde en képare som helt hade missuppfattat
vad boken skulle handla om. Att jag fick boken tillbaka
gladde mig. Jag gar hellre miste om nagra kronor i
fortjanst an att jag far en missndjd kund.

Jag ar overtygad om att detta satt att se pa anger och
garanti skapar ett fortroende som ar betydligt mera
vart an risken att behdva betala tillbaka pengar.

For en tid sedan skulle jag kdpa en ny séng pa IKEA.
De slog verkligen rekord nar det géller detta satt att
tanka. Man far 90 dagars provtid av séangen och 25
ars garanti.

Klokt och modernt tankt av IKEA. Vad betyder det for
IKEA? Jo, jag far ett s& grundmurat fértroende for att
de levererar kvalitet som de vagar sta for sa att jag
berattar om det fér andra. Kanske ett av alla skal for
att IKEA visar fantastiska vinstresultat ar efter ar?
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Varning for oseriosa ”gratiserbjudanden”

Utskick av s.k. bluffakturor okar tyvarr kraftigt. De
kommer ofta fran féretag som i sin annonsering er-
bjuder nagot gratis, t.ex. att préva pa ett abonnemang
utan kostnad under en provperiod pa, lat oss saga,
14 dagar. Om man inte vill fortsatta ska man enligt in-
struktionerna avbestalla en ev. fortsattning pa ett visst
satt pa foretagets hemsida men nar man férsoker det-
ta sa fungerar det inte. Abonnemanget rullar pa och
fakturorna bérjar komma.

Jag har sjalv blivit utsatt for dessa skojare sa jag vet
alltfér val hur det kan k&nnas. Manga tycker att detta
ar sa besvarande att man hellre betalar an haller pa
och brakar. Man har annat att géra och man kan tycka
att det kan vara vart nagra tusenlappar att bli av med
bekymret och den stress som bluffakturorna skapar
hos mottagaren. Stressen blir inte mindre av att faktu-
rorna féljs upp med inkassokrav och hot om anmalan
till kronofogden, betalningsanmarkningar och domstol.

Betala inte till dessa skojare! Var noga med att bestri-
da alla fakturor, pAminnelser och alla krav och hot och
polisanmal det hela. P& natet finns en utmarkt hand-
ledning fran Polisen som informerar om hur du:

e bestrider fakturor m.m.
e polisanmaler
e svarar pa ogrundade inkassokrav

e protesterar mot en ogrundad ansékan om be-
talningsférelaggande hos Kronofogden

e kan agera om arendet gar till Tingsratten
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Rad 16: Konkurrera inte - samarbeta!

Jag har tidigare varit VD for ett stort konsultforetag. Vi
hade ett flertal kontor runt om i Sverige. Vid ett tillfalle
lyckades vi varva en oerhdrt skicklig konsult fran en av
vara konkurrenter. Det var i en mindre stad i Sverige
dar var konkurrent hade ett kontor med ca 25 perso-
ner anstallda. Den person som kom dver till oss hade
da det daliga omddémet att skriva ett mail till samtliga
anstallda pa konkurrentens kontor for att forsdka locka
over fler till oss. S& gor man bara inte. Jag blev verk-
ligen arg men det var ett inget mot vad VD:n hos var
konkurrent blev. Han ringde mig och skallde ut mig
trots att jag inte hade nagon skuld i det hela. Det kan-
des inte sarskilt roligt och telefonsamtalet slutade med
att vi kom Overens om att ses for att diskutera vad vi
kunde gora at saken. Jag gick ytterst motvilligt till det
motet.

Métet bérjade, som vantat, med att jag fick ytterliga-
re en utskallning. S& smaningom vande samtalet och
samtalstonen och, hér och hapna, det slutade med att
vi var 6verens om att det basta var att borja samar-
beta. Samarbetet ledde efter nagot ar till vara bada
foretag gick samman.

Min slutsats av detta. Jag ar évertygad om att du har
storre nytta av att samarbeta med nagra av de du i
dag ser som konkurrenter an att offra energi och kraft
pa att slass pa marknaden med dem. Forsok att bilda
nagon form av samarbetsgrupp tillsammans med din
konkurrent.
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Gar man in i en sadan samarbetsgrupp maste man
agna tid at att jobba tilsammans. Man maste vara 6p-
pen for att hjalpa de andra medlemmarna och att be
om hjalp. Jag tror att man maste ha ett genuint in-
tresse for andras problem och man maste kanna ett
sant ndje i att se att andra verksamheter vaxer och blir
framgangsrika.
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Bygg upp ditt team med intressanta deltagare som kan
samarbeta. Det kan t.o.m. vara sa att man konkurrerar
inom vissa omraden men att man kan samarbeta inom
andra. Det ar en arbetsform for att du ska lyckas med
ditt féretag som ar éverlagsen manga andra - kost-
nadseffektiv och tidsbesparande!

o Hall kontinuerlig kontakt. Var tillganglig for de
andra medlemmarna.

o Hall dem i minnet nar du hér talas om nagon
intressant mojlighet.

o Tipsa standigt de andra medlemmarna i sam-
arbetsgruppen. Ge det stéd du kan.

o Tala om de andra i olika sammanhang.

Team for affarsnytta

Jag ska nu beratta om ett antal sddana samarbets-
grupper som jag har varit ledare for under flera ar.
Namnet pa dessa grupper har varit ett annat men jag
kallar har denna typ av samarbetsgrupp for team.

Ett team bestar av 6-9 medlemmar.

Medlemmarna representerar olika féretag som har
nytta av att samarbeta och som inte konkurrerar. Man
ar intresserad av samma omrade och bidrar ran oli-
ka utgangspunkter. Sammansattningen av en sam-
arbetsgrupp skall vara sadan att alla skall fa storsta
mojliga nytta av samarbetet utan att det finns nagon
risk for kartellbildning, oetisk upphandling som kan
ifrdgasattas eller annan form av oetiskt handlande.
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Man traffas ungefar en gang varannan manad. Ett
mote brukar vara 3-4 timmar, pa eftermiddagar eller
pa kvallstid. Eftersom deltagarna har egna foretag
brukar man traffas pa de olika féretagens kontor el-
ler hemma hos nagon. Under dessa méten galler total
Oppenhet inom gruppen men sekretess utat. Det gor
att gardet sanks, man kan beratta om allt”, bade om
professionella och personliga fragor.

Lat mig direkt ge ett exempel pa hur en sadan kom-
bination av personliga och professionella fragor kan
fungera. Vid ett samarbetsgruppméte berattade en
deltagare om ett problem han hade. Han var chef for
ett litet konsultféretag som han sjalv hade startat och
efter ett tag salt till ett annat lite stérre konsultféretag.
Nu hade detta stérre konsultféretag blivit uppkdpt av
ett multinationellt foretag med huvudkontor utanfor
Sverige. Kulturen inom féretaget hade darmed andrats
totalt och han kande inte att hans lilla féretag langre
utvecklades at ratt hall med de signaler som kom fran
det nya huvudkontoret. Vi diskuterade hans foretags-
problem fram och tillbaka i var samarbetsgrupp och
det slutade med att han sjalv sammanfattade diskus-
sionen med att han skulle agera pa ett visst satt.

Vid nasta moéte berattade han om att han gjort som vi
hade kommit fram till i var diskussion. Det hade dock
inte gatt hem hos de nya &garna sa nu var han ar-
betslds. Vi kande oss delaktiga i vad som intraffat och
agnade sedan mycket tid at att hjalpa till nar han nu
skulle starta en ny verksamhet. Samarbetsgruppen
fungerade som ett stdd bade pa det personliga planet
och professionellt. Han lyckades, delvis p.g.a. vara
rad, att starta ett nytt féretag som var mycket intres-
santare an det han hade tidigare. Samarbetsgruppen
hade fungerat pa det satt som var avsikten.
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Ditt eget team bor ha en unik sammansattning av
deltagare som ar val anpassad for sitt andamal. Man
maste kanna att alla medlemmar ar seriésa i sitt en-
gagemang, har ratt kvalifikationer, och kan bjuda pa
spannande erfarenheter och intressanta kontakter.
Jag menar inte ett gammalt kompisgang eller annat
slumpmassigt hopkommen grupp. Detta skall vara en
samarbetsgrupp, professionellt sammansatt, med fo-
kus pa affarsnytta for deltagarna.

Moétena bor vara tidseffektiva. Man maste kanna att
man far ut ett resultat som motsvarar den tid man sat-
ter in. Det enda gemensamma malet som gruppme-
dlemmarna har ar affarsnytta. Hur man sedan astad-
kommer detta varierar i hog grad fran samarbetsgrupp
till samarbetsgrupp.

Samarbeta med féredrag

Det ar alltid ett stort varde att st4 upp och tala infér
grupper av manniskor om sin egen specialitet. | ditt
team kan du finna kostnadseffektiva samarbetsformer
for att halla foéredrag. Exempelvis kan nagra foretag
som vill 6ka méjligheterna att fa spannande och 16n-
samma uppdrag sla sig ihop. De olika foretagens re-
presentanter haller var sitt féredrag, man konkurrerar
inte utan kompletterar varandra.

En konsult kan t.ex. tala om hur man |8ser ett visst
transportproblem, en leverantér kan beratta om de
apparater som finns for att férenkla 16sningen och en
ekonom kan t.ex. beratta om hur man gor en Ionsam-
hetskalkyl pa olika sorters I6sningar av det beskriva
problemet.
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Med det innehallet bjuder man in intresserade till
dessa intressanta féredrag, forslagsvis mellan klock-
an 10 och 12 en férmiddag. Darefter intar man en ge-
mensam lunch med fragestund kring innehallet i de
olika féredragen. Innan forsta foredraget och mellan
varje féredrag ges goda tillfallen till diskussioner med
de olika féretagens representanter och nar det hela ar
fardigt och gasterna har lamnat satter man sig ner och
gar igenom tips, olika mojligheter till nya uppdrag eller
forsaljningar och hur man agerar med utgangspunkt
fran all den information man fatt.

Jag har deltagit i manga sadana arrangemang och re-
sultaten har varit mycket positiva.
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Nagra tips:

O

Uppfinn inte hjulet &n en gang! Titta hur andra
har gjort och folj deras exempel. Fraga forst
om du far anvanda dig av deras upplagg. De
tips som finns i den har boken kan du anvan-
da direkt. Det ar darfor jag ger sa@ manga olika
exempel pa vad som har fungerat for andra att
du ska kunna plocka upp nagra idéer som du
tycker passar dig och din marknadssituation.

Var inte radd for att stalla fragan: "Hur kan vi
samarbeta? Jag ar dvertygad om att jag har
kontakter som bdr vara intresserade av det du
haller pa med och jag sjalv ar intresserad av
att 6ka min verksamhet pa féljande satt och
dar kan jag behdéva din hjalp.”

Samarbeta med dina kunder. Om de ar ndjda
med ett uppdrag som du genomfért kan ni ge-
mensamt ga ut med det.

Framfor allt, se andra aktorer i forsta hand som
tankbara samarbetspartners - inte som kon-
kurrenter.
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Framtiden

Jag tror att vi kommer att se annu mer av marknads-
féringsmetoder som ar gratis i framtiden. Hur kan jag
pasta det? Jo, jag ser nagra tydliga trender som pe-

kar at det hallet:

Miljokraven okar

Diskussioner om miljopaverkan, energihushallning
och resurshushallning pagar inom alla branscher.
Inom vissa branscher ar miljomedvetenhet ett "mas-
te” for att foretaget ska kunna véaxa. Andelen foretag
som har en uttalad miljépolicy 6kar. Detta kan man
framfor allt se inom branscher som t.ex. hotell, restau-
rang, transport, bygg, vissa former av tillverkning, vard
och omsorg, uthyrning och fastighetsservice. De flesta
stérre foretag inom dessa branscher har en formule-
rad miljépolicy. Har ar nagra av anledningarna:

1. Miljdmedvetenhet har blivit ett konkurrensme-
del. Vissa bestallare kraver att deras leveran-
torer ska vara miljocertifierade for att kunna
delta i en anbudsgivning.

2. Manga foretag konkurrerar om att attrahera
och anstélla duktiga medarbetare. Aven nar
det galler rekrytering ar miljomedvetenheten
ett konkurrensmedel.

3. Det gar att tjana pengar pa miljdmedvetenhet.
Man spar bl.a. pa energi och avfallshantering.
Man begransar transporter av bade varor och
personer.
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Samtliga de metoder fér marknadsféring som ar gratis
ar samtidigt bra ur miljdsynpunkt. Nischade hemsidor,
e-brev, bloggande, sociala medier, virtuella méten och
andra metoder som behandlas i denna bok har betyd-
ligt mindre negativ inverkan pa miljon an traditionella
marknadsféringsmetoder. Darfér ar det mycket troligt
att denna typ av metoder kommer att f& en 6kad an-
vandning i framtiden.

Tid, energi och kreativitet viktigare an stora resur-
ser

| framtiden kommer det att bli annu mer tydligt att det
galler att jobba med egen tid, energi och kreativitet
snarare an en massa pengar for att na dit man vill med
sin marknadsforing. Du kan sjalv med din egen dator
gora proffsiga marknadsféringskampanier, du kan helt
gratis sprida information om vad du gjort och vart du
vill komma. Du kan skicka ut méngder av brev med
nagra knapptryckningar pa datorn. Dina idéer och
dina erfarenheter kan leda dig in pa helt nya méjlighe-
ter som du tidigare inte kunnat drémma om. Det jobb
eller den verksamhet som du kommer att syssla med
om ett ar kanske inte ens finns i dag.

Att vara stor betyder inte med automatik att man har
battre forutsattningar att lyckas med sin marknadsfo-
ring. De sma och medelstora féretagen kan ofta vara
mer flexibla och har darfér stérre mdjligheter att till-
fredsstalla sina kunders mycket speciella krav och
onskemal. Nar de sma foretagen jobbar ihop med var-
andra i mer eller mindre 16sa natverk kan de erbjuda
minst lika effektiv marknadsféring som de stora fore-
tagen — och det gratis eller fér en obetydlig kostnad.
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Skillnaden mellan att vara anstélld och egenfore-
tagare minskar

Tidigare var det stor skillnad mellan att driva eget f6-
retag och att vara anstalld. Egenforetagaren har sjalv-
klart krav pa att skdta marknadsforingen av sig sjalva
och sin verksamhet, skaffa kunder, fa in nya uppdrag
och att hela tiden salja.

| framtiden kommer i 6kad utstrackning liknande krav
att stallas pa den som ar anstalld. Den anstéllde far
ocksa krav pa sig att bygga upp och underhalla rela-
tioner, skaffa nya kunder, skéta kundkontakter, skaffa
nya uppdrag och vara del i foretagets marknadsforing.

Den som lyckas som egenféretagare ar ofta den som
har kdnsla och kunskap att se kundernas nuvarande
eller kommande behov och hitta I6sningar pa hur man
I6ser de behoven. Den framgangsrike egenforetaga-
ren anpassar sin marknadsféring till kunderna behov.
| framtiden kommer en person som ar anstalld tvingas
tanka och agera pa motsvarande satt.

Att kanna till hur man kan genomféra marknadsforing
gratis kommer darfér i framtiden att paverka saval
egenforetagare som anstéllda i hogre grad — alltsa
manga fler an tidigare.

Allt blir integrerat i varandra

Jag inledde den har boken med att klargora att jag av
pedagogiska skal skulle beskriva en marknadsforings-
metod i taget men att effekten blir sa mycket starkare
om man i verkligheten kombinerar och sammankopp-
lar de olika metoderna sa mycket som mojligt. Denna
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form av integrering kommer vi att se annu mer av i
framtiden.

Allt kommer att sammankopplas med allt. | dag sam-
mankopplas samtliga sociala medier med varandra
och med webbsidor. Det vi ser i datorn kan vi se i vara
smarta telefoner osv. | framtiden kommer det att bli
mycket vanligare att surfa i TV:n utan att vi, som nu,
ska behdva koppla datorn till TV:n.

Speciella appar kommer att finnas for i stort sett allt.
Datorerna kommer i annu hégre utstrackning att ersat-
tas av smarta telefoner osv. Vi kommer att fa uppleva
mycket inom detta omrade och min gissning ar att det
mesta av denna typ av nyheter kommer att erbjudas
helt gratis.

Min slutsats ar klar. Vi kommer att se annu mer av
marknadsforing som ar gratis i framtiden. Sa se till att
du hanger med pa den resan!
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Tack!

Tack for ditt intresse att Iasa denna bok. Jag hoppas
att du kommer att ha nytta av manga av de rad och
tips som jag har samlat. Plocka ut de som passar dig
bast och satsa helhjartat pa att genomféra nagra av
dem.

Vill du ha fler r&d och tips av den har sorten? Da re-
kommenderar jag att du aven skaffar fortsattningen pa
denna bok, "Gratis marknadsforing — del 1I”. Den kan
du kbpa hos alla natbokhandlare, t.ex. Adlibris och Bo-
kus.

Jag ar intresserad av att héra hur det gar for dig och
jag vill garna ta del av dina synpunkter pa innehallet i
denna bok. Det spelar ingen roll om dina kommentarer
ar positiva eller negativa. Allt ar valkommet!

Hor garna av dig med ett mail till
holger.wastlund@gmail.com

Lycka till med din marknadsféring utan att det kostar
dig nagot!

Holger Wastlund
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