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Abstrakt

Marknadsféringssatten ar i konstant forandring. Med dessa forandringar kommer det till nya
aspekter pa den digitala marknadsféringen samtidigt som andra aspekter kring amnet blir mindre
relevanta. Hosten 2022 tar Yrkeshogskolan i bruk en ny laroplan for studerande inom
foretagsekonomi. Detta examensarbete fokuserar pa den delen av laroplanen som innefattar digital
marknadsforing och forsaljning. Examensarbetet fungerar som en forskning som ar utford i
samarbete med yrkeshogskolan Novia, dar vi stravar efter att faststalla att den nya laroplanen
innehaller de mest relevanta aspekterna inom digital marknadsféring.

Syftet med detta examensarbete ar att undersoka ifall den nya laroplanen erbjuder studeranden
de fardigheter och kompetenser som kravs for att bli en bra och skicklig digital marknadsforare.
Med detta examensarbete strdvar vi dven till att ge ett mervarde till bade studerande och
Yrkeshogskolan Novia.

Den teoretiska delen av detta examensarbete bestar av teori kring digital marknadsforing, specifikt
de elva viktigaste aspekterna kring @mnet enligt Forbes ranking av de viktigaste aspekterna inom
digital marknadsforing samt olika akademiska kallor. For att fa mer information kring amnet digital
marknadsforing och vilka aspekter som ar viktiga pa arbetsmarknaden just nu har vi dven utfért tre
kvalitativa semistrukturerade intervjuer med tre personer som arbetar inom branschen.

| resultatanalysen jamfors de viktigaste aspekterna av digital marknadsforing just nu i form av teori
och framfér allt intervjuerna med yrkeshogskolan Novias nya laroplan for tradenomer. |
resultatanalysen redogér vi sedan vilka kurser som gar hand i hand med intervjuerna och teorin
samt vilka som inte gor det. Slutligen har vi dven listat utvecklingsforslag pa olika amnen inom
digital marknadsféring som kunde inforas i denna laroplan.

Sprak: svenska
Nyckelord: digital marknadsforing, laroplan, Yrkeshogskolan Novia
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Tiivistelma

Markkinointi on jatkuvassa muutoksessa. Ndiden muutosten myota digitaaliseen markkinointiin
liittyy uusia nakokulmia, kun taas muut ndkdkulmat aiheen ymparilla muuttuvat vahemman
merkityksellisiksi. Ammattikorkeakoulu Noviassa julkaistaan syksylla 2022 uusi liiketalouden
opintojen opetussuunnitelma. Opinndytetyo keskittyy siihen opetussuunnitelman osaan, joka
sisaltaa digitaalisen markkinoinnin ja myynnin.

Tama opinnaytetyo yhteistyossa ammattikorkeakoulu Novian kanssa toteutetaan tutkimuksena,
jossa halutaan selvittda, sisaltdakoé uusi opetussuunnitelma nykyajan olennaisimmat digitaalisen
markkinoinnin osa-alueet.

Opinndytetyon tarkoituksena on varmistaa, tarjoaako uusi opetussuunnitelma opiskelijalle riittavia
taitoja ja osaamista, joita han tarvitsee tullakseen hyvaksi digitaalisen markkinoinnin harjoittajaksi.
Talla opinndytetyolla pyrimme tuomaan lisdarvoa sekd opiskelijoille ettd Novian
ammattikorkeakoululle.

Taman opinndytetyon teoreettinen osa koostuu digitaalisen markkinoinnin teoriasta. Teoreettinen
osuus koostuu Forbesin yhdestatoista tarkeimmasta teoriasta digitaalisen markkinoinnin eri osa-
alueista, joita tuetaan kayttamissimme akateemisissa ldhetissd. Saadaksemme lisatietoa
digitaalisesta markkinoinnista ja siitd, mitka asiat ovat tdrkeitd tyomarkkinoilla talla hetkelld,
olemme myods tehneet kolme laadullista puolistrukturoitua haastattelua kolmelle alalla
tyoskentelevalle henkildlle.

Tuloksen arvioinnissa tarkeimpia aspekteja tdman hetken digitaalisessa markkinoinnissa teoriaa ja
ennen kaikkea haastatteluja verrataan ammattikorkeakoulu Novian tradenomien uuteen
opetussuunnitelman. Luettelemme tdman jalkeen mitka kurssit parhaiten vastaavat teorioita ja
haastattelujen tuloksia ja mitka eivat.

Lopuksi luettelemme parannusehdotuksia eri digitaalisen markkinoinnin aiheista, jotka voisimme
sisallyttdaa tahan opetussuunnitelmaan.

Kieli: ruotsi
Avainsanat: digitaalinen markkinointi, opetussuunnitelma, Ammattikorkeakoulu Novia
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Abstract

The ways of marketing are constantly changing. With these changes, there are new aspects of digital
marketing being added while other aspects around the subject become less relevant. In the fall of
2022, Novia University of Applied Sciences will come out with a new curriculum for students in
business administration. This thesis is focused on the part of the curriculum that incorporates digital
marketing and sales. The thesis serves as research that we carry out in collaboration with the Novia
University of Applied Sciences where it is ensured that the new curriculum includes the most
relevant aspects of digital marketing.

The purpose of this thesis is to ensure whether the new curriculum offers the student the skills and
competencies necessary to become a good digital marketer. Furthermore, with this thesis, we also
want to provide added value for both students and Novia University of Applied Sciences.

The theoretical part of this thesis consists of theory around digital marketing, specifically the eleven
most important aspects around the subject according to various academic sources as well as Forbes
ranking of the most important aspects within digital marketing. To get more information about the
topic of digital marketing and what aspects are important in the job market at the moment, we
have also conducted three qualitative semi-structured interviews with three individuals working in
the industry.

The results analysis compares the most important aspects of digital marketing at the moment in
terms of theory and, above all, the interviews with Novia University of Applied Sciences' new
curriculum for students of business administration. In the results analysis, we then list which
courses go hand in hand with the interviews and theory and which do not. Finally, we have also
listed improvement suggestions on various digital marketing topics that could be introduced into
this curriculum.
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1 Inledning

Med digital marknadsforing avser man all den marknadsféring som gors pa internet
(Barone, Digital Marketing, 2021). Traditionell marknadsforing anvander sig av icke digitala
kanaler sa som exempelvis TV, radio och tidningar for att marknadsféra. Medan digital
marknadsforing ar alla kanaler som anvands i marknadsforing genom olika digitala
kommunikationsverktyg och internet (Surbhi, 2021). Exempel pa digitala kanaler som
anvands ar e-post, olika sociala medier som Instagram och webbsidor. Vi upplever att
digital marknadsféring utvecklas konstant, nya metoder tas i bruk medan andra faller bort.

Aven de plattformar som exempel Instagram och Tiktok dndras.

Eftersom marknadsforingen ar i en konstant forandring ar det viktigt att informationen som
Novia lar ut ar sa relevant som mojligt. | och med detta kommer Yrkeshogskolan Novia ut
med en ny laroplan for studerande inom foretagsekonomi. Denna laroplan kommer att tas

i bruk hosten 2022.

Vi har valt att utféra denna undersékning eftersom vi nyligen genomfort alla kurser inom
digital marknadsféring enligt den nuvarande laroplanen. Vifunderade ifall de finns aspekter
som har andrats under den senaste tiden och darfor borde tillaggas i den nya laroplanen.
Detta anser vi som viktigt eftersom laroplanen utgér grunden for hela utbildningen.

Laroplanen bor standigt utvecklas for att mota kraven pa arbetsmarknaden.

Detta arbete utfor vi i samarbete med Yrkeshogskolan Novia. Malet med undersdkningen
ar ocksa att resultatet forhoppningsvis kan ha ett mervarde for bade studerande och

Yrkeshogskolan Novia.

Detta examensarbete ar en undersokning var vi genom teori samt intervjuer undersoker
ifall det innehall yrkeshdgskolan Novia lar ut innehaller alla de viktigaste aspekterna for att

kunna erbjuda blivande tradenomer de fardigheter och den kunskap de behéver.



1.1 Problemformulering

Att utexamineras till tradenom fran yrkeshogskolan Novia ar nagot man skall vara stolt
over. Yrkeshogskolan Novia erbjuder ett brett utbud av olika utbildningar som lars ut av
sakkunniga ldarare med erfarenhet fran olika branscher. Inom utbildningen
foretagsekonomi kan man studera till tradenom. Att vara tradenom dppnar manga dorrar

till framtida arbeten eftersom de ar fragan om en bred utbildning.

Efter att ha blivit utexaminerad fran Novia kan flera vélja att studera vidare medan andra
valjer att boérja anvanda sina lardomar i arbetslivet. Som blivande tradenomer med
specialisering pa digital marknadsforing vill vi forsakra oss om att utbildningen gett oss ratt

kompetenser for att bli konkurrent kraftiga arbetstagare pa arbetsmarknaden.

Med detta arbete vill vi sdkerstalla att de kommande studerandena ges mojligheter att vara
konkurrenskraftiga arbetstagare i digital marknadsféring inom en bransch dar efterfragan
pa specialkunnande dndrar konstant. Vi vill ocksa sdkerstdlla Novia, att innehallet man lar

ut ar relevant bade tidsmassigt och innehallsmassigt.

1.2 Syfte och avgriansning

Syftet med detta arbete ar att med hjalp av relevant teori och kvalitativa intervjuer
redogora ifall yrkeshdgskolan Novias nya laroplan for tradenomstuderande (som valt digital
marknadsfoéring och forsdljning som huvudamne hosten 2022) ar tidsmassigt och
innehallsmassigt relevant. Syftet ar dven att genom denna undersékning kunna ge

uppdragivaren Novia samt dess studerande ett mervarde.

Eftersom detta examensarbete handlar om digital marknadsforing innebar det att vi inte
kommer att behandla laroplanerna for inriktningarna turism eller bokforing i detta arbete.
Arbetet avgransas ytterligare genom att inte behandla grundstudier i marknadsféring.
Arbetets empiri avgransas till att endast fokusera pa digital marknadsforing och vilka delar
av detta som anses vara viktiga enligt vetenskapliga och tillforlitliga kallor samt laroplanens

myndighetskrav.



2 Digital marknadsféring

Eftersom den digitala utvecklingen forsnabbats under de senaste aren har konsumentens
satt att handla, kommunicera och sdka information forandrats. Denna utveckling skapar

nya och spannande mojligheter for bade féretag som privatpersoner (Utbildning.se, 2021).

| denna del av examensarbetet behandlas den allmédnna teorin samt de popularaste och
viktigaste aspekterna inom digital marknadsféring. Med digital marknadsforing avser man
som sagt all den marknadsféring som goérs pa internet (Barone, 2021). Traditionell
marknadsforing anvander sig av icke digitala kanaler sa som exempelvis TV, radio och
tidningar for att marknadsféra. Medan digital marknadsforing ar alla kanaler som anvands
i marknadsféring genom olika digitala kommunikationsverktyg och internet (Surbhi, 2021).
Exempel pa digitala kanaler som anvands ar e-post, olika sociala medier som Instagram och
webbsidor. Digital marknadsféring innehaller ett antal samma principer som traditionell
marknadsféring men anses ofta vara ett nytt satt for foretag att na sina konsumenter och
forstd deras beteende. Foretag kombinerar ofta traditionella och digitala

marknadsforingstekniker i deras marknadsforingsstrategier (Barone, 2021).

Orsaken till att vi valt att presenterna just dessa aspekter beror pa att de elva nedanstaende
rubrikerna har bedémts som viktigast av Forbes och andra akademiska kallor. Forbes ar ett
globalt medieforetag med fokus pa affarer, investeringar, teknik, entreprendrskap,
ledarskap och livsstil (Delbridge, 2019). Forbes har dven en lang historia av trovardighet nar
det kommer till den information de publicerat (The Cold Wire, 2021). Detta var den stérsta
orsaken till att vi bedémde denna kalla som en palitlig. Sedan hittade vi dven akademiska

kdllor samt 6vriga kéllor som stédde Forbes ranking och ansag dessa som viktiga.

Syftet med teoridelen ar ocksa att ge lasaren en grund i digital marknadsféring. De enskilda
rubrikerna bedomer varfor dessa amnen ar viktiga, hur de anvands och varfor de anvands
idag. Rubrikerna i teoridelen ar ocksa aspekter vi anser att borde finnas med i Novias nya

laroplan vilket ar en av orsakerna varfor vi valt att presentera just dem.



2.1 Sokmotoroptimering

Varfor ar det viktigt att veta vad s6kmotoroptimering ar? Sékmotoroptimering ar kant pa
engelska som search engine optimisation (SEQ). S6kmotoroptimering ar en strategi som
kan gynna bade konsumenten och férsaljaren. For konsumenten innebar det att hitta en
produkt eller en vara lattare pa internet och for forsaljaren ar det att erbjuda effektivast
sin vara eller tjanst. (Sandstrom, 2021) For att forsta varfor sokmotoroptimering ar sa

viktigt, maste man forsta vad en sGkmotor ér.

En sokmotor ar ett verktyg som tillater en att soka efter data pa internet. En sokmotor drivs
av olika foretag som till exempel Google, Yahoo och Bing. (Sandstrém, 2021) Dessa foretag
har skapat ett verktyg dar konsumenten kan skriva det man vill s6ka efter, och sedan visar
detta verktyg resultaten. Det uppstar dock utmaningar nar man soker efter oandlig mangd
av information pa natet. Vilken information ar mest relevant for konsumenten? Om skriver
in ordet SEO i Google far man fram Over tre miljarder sdkresultat. Hur vet konsumenten
vad hen skall klicka pa till foljande? Google har en algoritm vars uppgift ar att filtrera
resultatet. Trots det finns det en risk att konsumenten inte annu heller hittar det hen séker

efter. Det &r har som sokmotoroptimering kommer in i bilden.

Sokmotoroptimering ar en viktig funktion for féretag om de vill forbattra sin synlighet da
konsumenten sdker nagot pa internet. Sitea.se skriver att s6kmotoroptimering ar att
optimera sin webbsida sa att relevanta resultat syns hogre upp pa sokresultaten for
konsumenten. Detta ar viktigt for foretagen da de vill driva mera trafik till sin webbsida.
Detta ar nagonting som blivit valdigt viktigt i dessa tider med den radande pandemin som
lett till att allt fler manniskor gor kop pa internet (Hollingsworth, 2021). Foretagen vill ocksa
maximera sin trafik for sa liten kostnad som mojligt (det kan man géra med
sokmotoroptimering). Foretagen kan optimera sin webbsida till exempel med s6kord som
sedan Googles algoritmer kan ldsa igenom och anvdnda for att rekommendera det basta
sokresultatet for konsumenten. Det handlar alltsa om synlighet for foretagen, filtrering av

data med hjalp av Google och relevanta resultat for konsumenten. (Webbyra, 2022)

Det finns nagra satt att sokmotoroptimera en webbsida och pa samma gang visas hogre
upp pa SERP. Det forsta, och basta sattet ar att skapa relevant och bra innehall. Pa samma
gang kan man skriva nyckelord pa webbsida som Googles algoritmer hittar som kan vara

relevanta for sokaren. Ett annat satt att optimera ar att uppdatera innehallet konstant och
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se till att man skapar lankar pa sin webbsida som kan dirigera bestkaren till annan relevant

innehall (Michigan Technological University, u.a.).

| bilden nedanfér kan man se hur det ser ut nar man anvander s6kmotorn Google for att
soka ordet SEO. De resultat som kommit hogst upp ar maojligtvis de sidor konsumenten
valjer forst och som foretag vill man vara sa hogt upp som mojligt. Man kan ocksa betala
for att komma sa hogt upp som mojligt for att forbattra sin synlighet och dessa betalda
resultat kan man identifiera med att leta efter engelska ordet Ad i sOkresultaten. For

synlighetens kan det vara bra att befinna sig sa hogt uppe som mojligt pa forsta sidan av

sokresultaten.
Google SEQ x & Q @&
Q Al Q Maps [ Images [0 Videos [ News i More Tools
About 3 460 000 000 results (0.71seconds)

Ad - hitps:/iwww.seobility.net ~

SEO Optimization - Seobility

Optimize your onpage SEO with Seobility for more traffic (and sales). Easy to use! Register now
and start your optimization journey. Trusted by thousands of happy SEOs. Agency Account.
Individual Solutions. Free Basic Account. Fast Support. Over 250 Website Checks.

Keyword Monitoring FAQ

Monitor and analyze your Frequently asked questions

most important keywords. about our SEO Tool.

Plans & Pricing Backlink Checker Search engine optimization «*
Our plans for all types Check backlinks of any

of businesses and needs. website or domain.

Search engine optimization is the process of

Iimproving the quality and quantity of website traffic to
Ad - https://www.semrush.com = a website or a web page from search engines. SEOQ
targets unpaid traffic rather than direct traffic or paid

Free SEO Tool - Research, Analysis & Reporting raffic. Wikipedia

Research your competitors, find traffic-driving keywords, build quality backlinks & mare.
Competitor analysis, keyword research, link building, rank tracking, on-page & tech SEQ. Create

Ranking ~
optimized content. 20+ SEO tools in one. Best SEO Tool 2021 Winner.
Keyword Research Tool - Organic Research - Site Audit - Plans and Prices Tips o
Trial - US$0.00/wk - Subscribe - More =

Metrics v

hitps://developers.google.com » search » docs » beginner

Search Engine Optimization (SEO) Starter Guide - Google Recommendations v

SEA  Saarrh anmina antimizatian: tha nrrass of malina usr sita hattar far

Figur 1 Sokresultaten pa termen ’SEO”.

2.2 Sokmotormarknadsforing

SEM dar en forkortning pa Search Engine Marketing. Pa svenska kallas detta for
sokmotormarknadsforing. | dagens varld da internetmarknadsforing blir allt vanligare ar
det viktigt att synas (och sticka ut) i de olika sokmotorerna. SEM tillsammans med SEO och
betald marknadsforing ar en av det mest effektiva satten man kan sta ut i sdkmotorer sa

som till exempel Google (Sitea Webbyra, 2021).
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Vad innebar SEM i praktiken? Sokmotormarknadsforing ar nar ett féretag genom betalda
annonser marknadsfor sina produkter eller tjanster pa sokmotorernas resultatsidor (search
engine resultpages eller SERP). Féretag som marknadsfor sina tjanster pa internet kan
betala for vissa sokord som &ar relevanta for just den produkt/tjanst de erbjuder. T.ex. nar
en Googleanvandare skriver in ett sokord visas det tva typer av sOkresultat, de organiska
resultaten och de betalade resultaten. De betalda och mest relevanta resultaten visas alltid

hogst upp pa SERP (Cyberclick, 2021).

Malet &r att genom betald marknadsforing komma sa hogt upp pa SERP som mojligt, vilket
i sin tur leder till att allt fler manniskor besoker foretagets webbsida och ger foretaget en
battre avkastning pa investeringen (ROI, return on investment). Denna strategi har bevisats

vara valdigt effektiv for att locka till sig nya kunder till foretag (Boughton).

| figuren nedan kan man se ett exempel av féretaget Kamux som har anvant sig av SEM och
betalat for specifika sokord som i detta fall ar “kaytetyt autot Raisio” for att synas hogst pa

SERP.

GO g|e kéytetyt autot raisio X = § Q

Q Allt [ Bider © Karter ¢ Shopping [3) Videor  : Fler Verktyg

Ungefar 616 000 resultat (0,55 sekunder)

Annons - https:/www.kamux.filraisic ~

Kaytetyt autot Raisio - Edullisempaa autckauppaa

Kotiintoimitus nyt veloituksetta yli 5000 € autoihin. Auton videoesittely. Maksuaikaa jopa 72 kk.
Kotiintoimitus kaikkialle. Yli 5000 vaihtoautoa. Auton osto chatissa. 3kk lyhennysvapaa.

¥ Vahdontie 30, TURKU - 010 7785566 - Oppet i dag - 10:00-18:00 =

Kaikki vaihtoautot Auto rahoituksella
Tutustu Kamuxin laajaan Kamuxin rahoituspalvelulla saat
vaihtoautovalikoimaan! maksuaikaa jopa 72 kk!

Annons - hitps://www.rintajouppi.firaisio/vaihtoautot * 020 7881280

Raision Vaihtoautot - Tuhansien Autojen Valikoima
Me teemme au fotta. 1e autoja joka 12htoon, tutustu: rintajouppi.fit
¥ Soininkatu 3, Raisio - Oppet | dag - 10:00-18:00

Annons - https://autot.veho fi/vaihtoautot +

Kaytetyt autot Turku - Kaytetyt autot Veholta - veho.fi

Tutustu laajaan vaihtoautovalikoimaamme ja 16ydé Iahin likkeesi. Tervetuloa koeajolle!
Annons - https://www.autotie.filautoliikkeet/raisio v

Kaikki Raision autoliikkeet - Edulliset vaihtoautot Raisio
Uudet autot ja vaihtoautot Raisiossa. Tutustu valikoimaan ja varaa koeajo! Kaytetyt autot...

Figur 2 Sokresultat var SEM har anvants.



2.3 PPC-marknadsforing

PPC ar en forkortning av pay-per-click eller pa svenska betala per klick. Funktionen kallas
sa for att till exempel foretag som satter ut en annons pa internet av en produkt eller tjanst,
endast betalar for denna annons da potentiella kunder klickar pa annonsen. (EI-Madhoun,

2021)

Pay-per-click annonser ser man ofta nar man soker efter nagot pa Google. Google som &r
den mest anvdanda sokmotorn (Statista, 2022), erbjuder nagot som kallas Google Ads. Via
Google Ads kan man skapa, folja och analysera sin PPC annons. Man identifierar PPC
annonser genom att dessa annonser ar hogst uppe pa sidan av sokresultatet och for att
ordet annons eller ads star ovan om dessa resultat. De foretag eller individer som séatter
upp dessa annonser for deras potentiella kunder, sa betalar de endast av de kunder som
klickar pa deras annonser. De betalar dock inte for de kunder som inte klickar pa deras
annonser. Som det redan tidigare konstaterats, kunder gillar bekvamlighet och om en
annons ar rakt framfoér nasan pa en kund, ar det en storre sannolikhet att kunden klickar

pa annonsen. (One.com, u.a.)

Foretag letar efter nya, potentiella kunder hela tiden och PPC annonser kan generera dessa
potentiella kunder med mera synlighet. Om man vill starta upp sin férsaljning av till
exempel en ny produkt eller tjanst, kan man anvanda sig av Google Ads. Efter att kunder
klickat pa denna annons kan man samla upp vardefulla data som sedan kan ber&tta om
nagot fungerar eller inte. Féretag kan maximera synlighet med nyckelord som man tror att
potentiella kunder séker med nar de séker efter en produkt eller en tjanst som man
erbjuder. Ett praktiskt exempel pa detta skulle vara att kunden ser ens annons, klickar pa
annonsen, kommer in pa ens webbsida eller en annan landningssida och véljer att gora ett
kop. Detta ar den optimala processen féretag stravar efter, men daven ominte kunden skulle
gora ett kop, ar man fortfarande tvungen att betala for att kunden klickade pa annonsen.

(One.com, u.a.)

Da man skapar en framgangsrik PPC kampanj galler att kombinera det analytiska med det
kreativa. Den kreativa delen uppstar da man skapar en annons potentiella kunder vill klicka
pa. Den skall vara lockande och aktuell. Ett praktiskt exempel &r videon. Videon brukar i
allménhet fa mera uppmarksamhet an bilder. Organiska videor som laggs upp far 38% mera

engagemang an foton (Brid.tv, 2021). Om man skapar en video som har intressant innehall
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och som uppmuntrar manniskor att klicka pa sin annons, har man gjort en stor del av

arbetet. (Impera, u.a.)

Den andra delen ar den analytiska. Som redan konstaterats ar sékord den del av kampanjen
man skall borja med. Att analysera vilka s6kord som lockar mest trafik ar viktigt att borja
med. Att vdlja de ratta sékorden ar viktigt eftersom dessa sékord beskriver din sida. Om
man saljer marknadsforingstjanster, vill man anvanda ord som har med det att gora.
Foljande sak ar att analysera webbsidan/landningssidan. Landningssidan ar dar kunder
hamnar da det klickar pa sin annons. Man har valdigt kort tid pa sig att fa kunden att hallas
kvar nar de kommer till ens landningssida. En annan aspekt i den analytiska delen ar
budgeten man staller for denna kampanj. Det kan handla om stora pengar och da maste
man effektivt satta pengar pa de annonser man forvantar sig skapa mest intdkt av. Om

nagot inte fungerar, maste det analyseras och forbattras. (Impera, u.a.)

De som lagger upp betalda annonser vill ju forstas konvertera dessa kunder och man kan
tolka att de som lagger upp annonserna vill inte ha en massa irrelevanta bestkare. Dessa
irrelevanta besokare ar inte dar for att kopa nagonting och ar onddig trafik. Efter att
konsumenten klickat pa annonsen maste till exempel féretaget som séljer ndagonting anse
att det inte annu far nagon intdkt for dem. Efter det handlar de om bra landningssidor som

har som uppgift att konvertera dessa konsumenter till betalande konsumenter.

| grunden ar PPC och SEM valdigt lika, bada ar huvudsakligen betald marknadsforing. Den
storta skillnaden mellan SEM och PPC ar att SEM innehaller olika verktyg som t.ex. SEO eller
sokmotoroptimering som anvander lampliga nyckelord for att hoja webbsidans position i
SERP medan PPC ar en reklammodell dar féretagare annonserar sina foretag i olika

s6kmotorer och betalar nar nagon klickar pa deras annonser (Hollingsworth, 2019).

2.4 Webb Design

Enligt en studie fran 2021 anvander 4,66 miljarder manniskor internet (Johnson, 2021).
Satten hur vi utfor olika drenden, koper produkter, laser nyheter eller kollar pa film har
forandrats valdigt mycket under de 10 senaste aren. Idag kan allt detta goras pa olika
websidor. Eftersom internet har blivit en sa stor del av vara liv och nastan alla féretag och
aven privatpersoner skapat websidor ar det viktigt att fokusera pa sjdlva webbdesignen. En

bra webbdesign kan fa en websida att sta ut ur mangden. Webbdesign ar aven viktigt for
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foretag eftersom hemsidor i flera fall kan anses som ett foretags ansikte utat. Webbsidan
raknas till ett foretags viktigaste tillgangar, hur en websida ser ut kommer att paverka
besdkares syn pa foretagets varumarke. Enligt en forskning gjord av foretaget Google tar
det 0,05 sekunder for en besodkare att fa ett forsta intryck av websidan, detta starker

verkligen hur viktigt det ar med en bra design (Tallgren, 2021).

Webbdesign inkluderar faktorer sa som websidans struktur, farger, typografi samt den
information som visas pa webbsidan (Interaction Design Foundation). Som en
webbdesigner ar det ens jobb att arrangera dessa och ytterligare element sa att de
presenteras pa basta mojliga satt. Nar man designar en webbsida maste man forst
bestamma syftet med sjdlva webbsidan eftersom detta syfte skall styra innehallet. Syftet
styr t.ex. vilken information som ar relevant eller vilka bilder som bast representerar
varumadrket. Man skall dven strava till att webbsidan kan mdéta behoven for alla som
anvander den vare sig det ar nya eller gamla kunder, investerare, aterforsaljare eller

partners (Andersson;lansson;Pihlsgard;& Nilsson, 2015, ss. 210-211).

Beroende pa vilken budget det finns foér websidan kan man valja ifall man vill anlita nagot
professionellt foretag att utfora webbdesignen eller sa kan man sjalv, med hjalp av olika
verktyg skapa websidan (Andersson;Jansson;Pihlsgard;& Nilsson, M3000 Marknadsféring,
2015). For mindre foretag och privatpersoner dr de mer vanligt att skapa websidan sjalv.
Ifall man da valjer att gora detta, finns det olika program sa som WordPress, Wix, Bottstrap

och flera andra program man kan anvanda.

2.5 Innehallsmarknadsforing

Innehallsmarknadsforing eller content marketing ar att skapa och visa relevant och
vardefullt innehall for just en specifik malgrupp. En malgrupp ar en grupp manniskor med
intresse for ett foretags produkt eller tjanster (Visma, 2021). Detta innehall ska vara
intressant, lockande och igangsattande. Med mera sofistikerade algoritmer som till
exempel Google anvander sig av, filtreras all icke-kvalité och icke-relevant innehall fran
konsumenternas syn. Det betyder att allt innehall som satts ut, maste vara av det hogsta

kvalité och relevans (Charlesworth, 2018, s. 67).

Innehallsmarknadsforing ar ett satt att styra konsumenten med innehall man publicerar pa

nitet nar det giller digital marknadsféring. Ar det Facebook, Instagram Youtube eller
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Linkedin man publicerar p3, sa ar innehallsmarknadsforing den ratta strategin for det. Det
handlar om att skapa varde for sina konsumenter genom publikationer pa medier. Dessa
publikationers mal ar att driva en process. Genom denna process vill man engagera

konsumenten igenom publikationerna som sedan leder till férsaljning (Bronas, 2021).

Det finns en marknadsfoéringsstrategi som heter de fyra P:na av marknadsforing. De fyra
P:na av marknadsforing ar kdnda som produkt, pris, plats och paverkan. De identifierar de
viktigaste faktorerna for foretag som till exempel vad kunder soker efter, hur produkten
eller tjansten moter efterfragan eller inte moter efterfragan. De berattar ocksa hur de star
emot konkurrenter och hur de gar ihop med kunden (Twin, 2022). Innehallsmarknadsféring
faller under kategorin paverkan. Som namnet sager ar det marknadsforing och denna
marknadsforing skall bygga pa relationen med kunden. Nar vi pratar om kundrelationer
pratar vi ocksa om palitlighet. Malet ar att bygga en grund av palitlighet med kunden som

sedan anvands som en studsmatta till framtida potentiella kép. (Barregren, 2017)

Det finns manga olika satt man kan driva trafik och engagera potentiella kunder och ett satt
att borja ar att dela relevanta nyheter. Ar det via videoformat eller audioformat som
YouTube eller podcast, spelar ingen roll. Alla dessa ar effektiva satt att borja. Malet i
slutdandan ar att sélja ens produkt eller tjanst. Detta satt skapar palitlighet och synlighet,

som bygger pa foretagets brand. (Mailchimp, u.a.)

Nar man skapar en strategi for innehallsmarknadsférings vill man tillagga mal och vilka
fragor man vill ha svar pa. Svar som man vill att skall besvaras ar; vad ar foretagets mal?
Detta ar en sjalvklarhet. Nasta fraga man vill ha svar pa ar vem ar det man skall fokusera
marknadsforingen till? Det ar en av de viktigaste aspekterna eftersom man maste veta vem
man marknadsfor till sa att man inte gor det till nagon som inte ar intresserad. (Mishra,

2020, ss. 33-34)

Mishra papekar aven i sin bok att strategin skall innehalla vilka problem man vill 16sa for
ens kund som kommer fram i innehallet man marknadsfor. Det skall finnas ett tydligt

problem man léser for kunden.

Mishra fyller pa strategin med fragor som; vad gor detta innehall unikt, hurdant innehall

kommer man att producera, via vilka kanaler kommer man att producera det och hur ofta.
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Innehallsmarknadsforing ar alltsa ett av de viktigaste satten att locka, skapa och underhalla
kunderna. | en varld sa digitaliserad, skapas det nya plattformer hela tiden och Mishra
skriver, att varje plattform maste folja ett tema. Detta tema kan vara ett problem man l6ser

for sina kunder.

2.6 Socialmediamarknadsforing

Socialmediamarknadsforing eller SMM &r en relativt ny form av marknadsféring. Vad SMM
i praktiken innebar dr att man marknadsfér nagonting pa sociala medier. Detta har blivit
ett valdigt vanligt satt for foretag att marknadsféra eftersom dess malgrupper ar alltmer
engagerade och spenderar mer tid pa sociala medier (Lidman, 2016, s. 22). Eftersom det
idag finns 4,48 miljarder anvandare pa olika sociala plattformar (Dean, 2021) har denna

form av marknadsforing blivit en stor del av foretagens marknadsforingsstrategi.

Marknadsforingen pa sociala medier kan dock se ut pa flera olika satt. Idag skapar foretag
egna profiler pa olika sociala plattformar sa som Facebook, Twitter, Instagram mm. och pa
detta satt kan dessa foretag lagga ut reklam direkt pa deras eget konto. SMM erbjuder ett
bra satt for foretag att kommunicera med nya och existerande kunder (Hayes, 2021). For
att utoka synligheten langre kan foretag anvanda sig av betald marknadsforing. Genom
betald marknadsforing kan man idag dela upp kunderna i olika segment (till exempel
geografiskt, demografiskt och personlig information) genom denna uppdelning sakerstaller
man att marknadsfoéringen nar ut till ratt publik vilket i sin tur kan leda till en hogre ROI
(Hayes, 2021). Ett kundsegment ar en definierad kundgrupp som ska matchas mot ett

vardeerbjudande (Forefront Consulting, 2018).

Genom SMM ar det adven latt att folja med digitala marknadsforingen. Genom att
marknadsféra pa olika media plattformar har foretag lattare att folja med
marknadsforingens framgang genom att kolla pa statistiken direkt pa plattformen. Pa den
sociala plattformen Instagram kan man till exempel kolla statistik pa hur manga personer
som ens inlagget natt ut till, hur manga som gillat inldgget, hur manga som fran inlagget

klickat sig vidare till foretagets webbsida och sa vidare (Flores, 2021).

En annan form av SMM é&r olika samarbeten med sa kallade socialmedia influencers eller
paverkare. Med paverkarmarknadsforing avses ett samarbete mellan ett féretag och en

socialmedia paverkare var malet ar att paverkaren skall skapa material fér sociala medier
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var de framhaver foretagets produkter (KKV konkurrens- och konsumentverket, 2021).
Paverkare med flera foljare kan oftast bli betraktade som palitliga experter inom deras
omrade av dessa foljare. Deras rekommendationer kan hjalpa foretagen utoka sin synlighet

och forséljningen.

Med SMM finns det flera positiva aspekter, ett exempel pa detta ar kostnaderna. De
populdraste sociala plattformarna som till exempel Facebook, Instagram och LinkedIn ar
alla gratis for deras anvandare. Ifall ett foretag inte vill spendera pengar pa marknadsforing
ar detta en mojlighet. Ifall foretaget har mojligheten att spendera pengar pa
marknadsféringen ar SMM ett mycket férmanligare alternativ an traditionell

marknadsfoéring (Oza, 2018).

En annan positiv aspekt med SMM &r mojligheten att na en betydligt storre publik
snabbare. Eftersom det finns 4,48 miljarder anvandare pa olika sociala plattformar (Dean,
2021) mojliggoér detta interaktioner med betydligt fler manniskor an med hjalp av

traditionell marknadsféring (Oza, 2018)

Aven om det finns flera positiva aspekter med SMM, finns det dven negativa. Fast ett
foretag med hjalp av SMM kan ha fler interaktioner kan detta aven bli valdigt tidskravande.
For att halla kunder engagerade och intresserade bor foretag halla en viss standard och
regelbunden tidslinje med inlaggen. Detta innebar i sin tur mycket arbete med att skapa

nytt och intressant material (Lidman, 2016, s. 26).

En stor risk med SMM &r negativ publicitet. Nar ett foretag borjar med SMM maste de vara
forberedda pa motgangar i form av negativ publicitet. Det kommer alltid finnas manniskor
pa internet vars mal ar att smutskasta och forstora for foretag vare sig de kanner till vad
foretaget gor eller inte. Pa grund av detta maste foretag vara forberedda pa detta och

kunna forsvara sig pa basta mojliga satt (Oza, 2018).

2.7 Mobile Considerations

En stor del av befolkningen som dger en mobiltelefon anvander den for att utféra olika kop
och enligt en undersdkning av statista.com 2021, anvander 60% av finlandare sin telefon
nastan en timme i dagen (Statista, 2021). Det kanske inte later sa mycket, men 18% av dem

spenderar Over tva timmar av sin tid pa mobilen. Det ar klart att en hel del av befolkningens
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uppmarksamhet vands till den mobila enheten. Det &r darfor det ar viktigt att

marknadsfoéringen gar hand i hand med mobila enheter.

Ar 2010 kom Google ut med ett uttalande att de framéver kommer att fokusera pa mobila
enheter nar det kommer till anvandargranssnitt. Google forstar alltsa uppmarksamhet och

sedan 2010 har det bara 6kat (Eslinger, 2014, s. 7). Mobila enheter ar viktigt att ta i beaktan.

Idag kan man till och med betala med sin mobil pa nagra sekunder, detta innebar smidigare
transaktioner for konsumenter. Detta bidrar till mindre hinder framfor ett kdpbeslut.
Google Wallet och Mobilepay ar nagra exempel pa betalningssatt man kan géra genom sin

mobil. (Eslinger, 2014, s. 8)

Det finns ocksa en skillnad pa mobilstédd webbsida och en applikation. En mobilstodd
webbsida dr en webbsida som syns och opererar i en ram som stéder en mobil enhet. En
applikation ar en mjukvara for mobila enheter, datorer som gar att ladda ner (Indeed,
2021). Det ar viktigt att fokusera pa en mobilstoédd webbsida fér bestkarens skull. Ett
exempel pa hur man kan borja ar marknadsféringskampanjer ar att se till att reklam och

kampanjer ar lika smidiga pa mobila enheter som pa datorn. (Cyberclick, 2021)

Enligt David Tomas pa webbsidan Cyberclick sa kan man bdérja med att optimera sin
webbsida sa att den passar for mobila enheter, det betyder storre knappar, ett val att
betala via Mobilepay och se till att det inte finns lika mycket text pa marknadsforingen.
Orsaken till det dr att de som anvander mobila enheter, ldser mindre och tittar mera. Det
ar alltsa viktigt att gora mer videon for dem man férséker marknadsfora till via mobila

enheter. (Cyberclick, 2021)

Nar webbsidan sedan ar optimerad for mobila enheter kan man dven borja med att skapa
en app. Det ar forstas ett mera tids- och budgetkravande alternativ men ett bra satt att

driva och uppratthalla mobiltrafik pa ett annorlunda satt. (Cyberclick, 2021)

Detta kapitel ger en helhetsbild 6ver hur viktigt det ar att fokusera pa mobila enheter och
mobilmarknadsforing. Det ar inte meningen att bara fokusera pa denna aspekt nar man
marknadsfor digitalt, men om man vill vara en framgangsrik digital marknadsforare maste
man forsta och veta varfor det ar viktigt. Nar man dyker djupare in i detta amne marker

man att det krdvs programmeringskunskap nar man lanserar till exempel en app. Detta kan
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dock I6sas med hjalp av experter inom omradet men som sagt, en forstaelse i grunden och

varfor det ar viktigt med mobil marknadsforing ar viktigt.

2.8 E-postmarknadsforing

E-postmarknadsforing ar ett av de basta satten att fora foretags marknadsforing till det
nasta steget. E-post ar kanske nagot som gléms bort eller kinns som gammalmodigt nar
man talar om digital marknadsforing men enligt studier, statistik och relevanta kallor, &r
det nagot som definitivt inte skall glémmas bort. E-postmarknadsféring ar text, kampanjer
eller erbjudanden som skickat till manga eller en manniska med ett e-postmeddelande.
Enligt Forbes ar e-postmarknadsforing fortfarande ett av de mest effektiva satten att

marknadsfora (Forbes, 2020).

Ar 2014 gjordes en studie av Gigaom Research och Extole pa 300 digitala marknadsférare
som tyckte att e-postmarknadsfoéring ar det effektivaste sattet att férvandla potentiella
kunder till kdpande kunder i USA. En annan studie gjordes 2012 av BtoB Magazine dar 59%
av svarande som jobbade med foretag till féretag marknadsféring, konstaterade att e-
postmarknadsforing ar det effektivaste sattet att skapa intdkter. Bland annat sa svarade
49% av dem att de anvander mest tid pa e-postmarknadsféring an nagon annan form av

marknadsféring (Hanna, 2015, s. 1).

E-postmarknadsféring ar sofistikerat, modernt och effektivt. De kunder som man har gett
tillgang till sin e-postadress vill ha erbjudanden via e-post och de férvantar sig
marknadsforing. Detta ar ett starkt vapen ifall man gor sitt innehall relevant, pa sa satt kan
man effektivt locka till sig nya betalande kunder. Alla smaféretag anvander dock inte e-
postmarknadsforing aven om e-postmarknadsforingens ROl ar hog. Enligt Forbes anvander
66% av foretagen, e-post for att kommunicera med sina konsumenter eller for att

marknadsfora sin foretagsverksamhet. (Forbes, 2020)

En sak att komma ihag ar de lagliga aspekterna i e-postmarknadsforingen. GDPR ar
forkortat av general data protection regulation. GDPR ar EU lagstiftat och ar en lagstiftning
som skall forsvara individens eller foretagens privata data. For att félja denna lagstiftning
maste man samla, foérvara och forstora information pa ett sakert satt. (GDPR.EU, u.a.) GDPR
galler inte bara for e-postmarknadsforing utan aspekter som handlar om insamling,

forvaring och forstoring av information.
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Det finns positiva och negativa aspekter med e-postmarknadsforing. Men det flesta &r
positiva. E-postmarknadsforing ar relativt formanligt, det kostar inte mycket att skicka e-
post och det ar effektivt. For varje dollar 2015 som foretaget investerade i e-
postmarknadsféring, kunde man forvidnta sig $38 tillbaka. Susan Gunelius skriver att detta
krdaver optimering. Hon skriver ocksa att det ar otroligt latt och bra att méata. Att mata vem
som klickat pa sina e-poster, och vem som ldmnat dem odppnade, gar latt via till exempel
Google Analytics. Det ar mycket viktigt att kunna mata saker nar det kommer till
marknadsforing. En annan fordel med detta ar att man kan goéra sina e-poster mera
personliga for sina kunder. Att tilldgga deras namn i en e-post ar ett enormt steg mot det

ratta hallet. (Gunelius, 2018, ss. 16-17)

Segmentering ar en annan mycket bra fordel med e-postmarknadsforing. Man kan valja
vilka kunder som mottar just en specifik e-post. Detta ar valdigt nyttigt, for att man kan fa
sina kunder att kdnna sig speciella om de far till exempel specialerbjudanden som kanns
valdigt personliga. De tre foljande foérdelarna med e-postmarknadsféring som Susan
Gunelius ndmner i sin bok ar tid, palitlighet och varumarke. E-postmarknadsféring skapar
palitlighet med féretagets varumarke om det ar skrivet ratt och ar tillrackligt konsekvent.
Beroende pa varan man séljer, kan detta vara otroligt viktigt. Och som redan ndmnts sa
gynnar det tidsmdssigt. Man sparar enormt mycket tid med automatiserade e-post
kampanjer som ar integrerade med Google Analytics. Man behéver inte skicka ut enskilt
varje e-post, erbjudande eller halsning, utan nu kan man félja med den automatiserade

processen som gor det for en. Men man ska komma ihag att folja upp, mata och forbattra.

Det finns forstas saker som inte dr sa bra med e-postmarknadsforing. Att fa e-post att na
fram kan vara ett problem. | en varld med sa manga e-poster utskickade dagligen, ar éver
hélften skrappost. For att strida emot detta har internetleverantorerna skapat program
som hindrar skrappost att na konsumenterna. Foretag maste se till att de inte aren av dem,

som hamnar i skrapposten. (Gunelius, 2018, s. 42)

Det finns ocksa hinder som kunskap och tid. Det kravs teknisk kunskap att hantera till
exempel Google Analytics som sedan foljer med e-post kampanjer och det tar tid. De mera
tekniskt begdavade har mojligheten att lara sig hela processen snabbare och om man inte ar

lika tekniskt begavad, maste man anstalla nagon att gora detta for en.
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E-postmarknadsforing har alltsa existerat en langre stund redan, och det &r valdigt relevant
annuidag. Att vara expert pa detta omrade som alla andra omraden kraver timtal av 6vning

och en forstaelse i teknik och kundbeteende.

2.9 Webb visitor nurturing

Webb visitor nurturing eller lead nurturing ar processen att utveckla och forstarka
relationer med kopare i varje steg i forsaljningsprocessen. Ett framgangsrikt lead nurturing-
program fokuserar marknadsforingen och kommunikationen pa att lyssna pa behoven hos
potentiella kunder och ge den information och svar som behovs for att bygga fortroende,
samtidigt som de kan vacka ett intresse for en produkt eller tjanst. De kan dven Oka
varumarkesmedvetenheten och uppratthalla en relation till dessa kunder tills de ar redo

att utfora sitt forsta kop (Sweezey, 2014, s. 10).

Nar man inleder processen for lead nurturing ar det viktigt att tanka pa vilka potentiella
kunder man vill satsa p3, for i detta skede maste man hitta ratt kund. Forsta steget i denna
process ar segmentering. Genom att segmentera potentiella kunder kan man sedan ga
djupare in pa hurdana behov dessa potentiella kunder eller ”“leads” har. Genom
segmentering kan man dven hitta de potentiella kunder som mest kunde ha nytta av denna
tjanst eller produkt samt jamfora dem med tidigare kunder som visat sig gynna féretaget i

form av forsaljningen (Doerr & Frederiksen, 2013, s. 272).

Hur kan man utfora sjalva processen av lead nurturing? Enligt Allie Vanden Heuvel finns det
flera effektiva satt hur detta kan goras. Forsta sattet ar bloggar. Man kan boérja med att
skriva om produkten eller tjansten och hur potentiella kunder kan dra nytta av dem. Det
kan dven hjalpa med visuellt material som ger en inblick av produkter/tjansten man
forsoker salja. Nasta steg kunde vara en chattfunktion pa websidan. Detta skulle ge
potentiella kunder chansen att stalla fragor och bekanta sig med produkten/tjansten. Detta
skulle dven erbjuda en god mojlighet for foretaget att kommunicera med potentiella
kunder och skapa ett gott forsta intryck. De sista och kanske mest vanliga sattet i processen
ar e-post (Heuvel, 2017). Genom att skicka kreativa och riktade e-post, kan man fanga
uppmarksamheten hos nagon som tidigare inte har svarat pa de andra metoderna i

processen (Sweezey, 2014, s. 16).
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Genom att skapa och félja en leadnurturing-process kan man bygga en relation med
potentiella kunder som inte dn &r redo att kopa produkten/tjansten. Denna relation

kommer sedan férhoppningsvis att leda till att kunden gor sitt forsta kop.

2.10 Bildhantering

Eftersom marknadsféring blir allt vanligare genom sociala medier och andra digitala
plattformar ar det i dagens varld viktigt att producera material som star ut ur mangden.
Aven om féretag anvidnder stora resurser pd& sin SEO, Google Ads och annan
marknadsféring men  anviander sig av  daligt bildmaterial kan deras
marknadsforingsstrategier misslyckas (Solve, 2020). Genom att anvdanda snygga bilder kan
foretag fa ut mycket mer av sin marknadsféring och locka till sig existerande och nya

potentiella kunders uppmarksamhet.

Bildhantering gar ut pa att andra eller forbattra digitala eller dven traditionella bilder med
olika tekniker, verktyg eller programvara. Aven om bilden i sig &r bra kan alla bilder gynnas
av bildhantering (Burian, 2004). Bildhantering kan besta av simpla forbattringar sa som
ljusjusteringar eller anvandning av filter for att forbattra fargerna pa bilden. Bildhantering
kan ocksa anvandas for att ta bort oonskade element som damm flackar och repor men
aven storre eller oonskade objekt som inte passar in i bilden, justera bilden genom att
rotera och beskara, korrigera eventuella fel i kameralinsen, skarpa eller mjukgora bilden,

gora fargandringar eller lagga till specialeffekter pa bilden (technopedia, 2019).

Aven om bildhantering kan anses som nédvindigt idag och for med sig flera positiva
aspekter finns det dven nagra nackdelar. Den forsta nackdelen ar att program och mjukvara
som anvands oftast dr avancerade och tar lange att lara sig. Den andra nackdelen ar att

vissa program kan vara valdigt dyra sa som Photoshop till exempel.

Det finns flera program som man kan anvdnda for bildhantering. De basta gratis
programmen for det ar GIMP, Ashampoo Photo Optimizer och Canva (Stahlbrand;Ellis;&
Winsborn, 2022). Ifall man har resurser att investera i mer professionella program finns de
ett stort utbud av dem. Dessa program har rankats som de basta; Photoshop, Affinity Photo
och CyberLink PhotoDirector 365 (Neale, 2022). Det kan danda I6na sig att borja med de
program som ar gratis och vart efter foretaget vaxer investera i mer professionella program

och verktyg (Ryan, 2015, s. 49).
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2.11 Marknadsforingsanalys

Nar det kommer till marknadsféringsanalys eller dataanalys, ar det viktigt att man har en
plan och en helhetsbild fran forsta boérjan. For att fa denna helhetsbild kravs det en
grundlaggande forstaelse i marknadsféringsanalys. Det centrala i det hela ar sjdlva data.
Data kommer samlas upp igenom olika kanaler. Data kan besta av kundernas kdpprocess,
kopbeslut och kdpvanor. Det kan vara data fran kampanjer, PPC- eller SEM annonser. Den
gemensamma platsen for all insamlade data ar Google Analytics. Detta program ar ett
hjalpmedel och ett verktyg men inte det enda verktyget som kravs for att fa jobbet gjort.
Google Analytics skall stodas med en grundlaggande forstaelse i marknadsforingsanalys.

(Waisberg, 2015, s. 3)

Vad ar det som skapar en helhetsbild for en som analyserar data fran ett
marknadsforingssyfte? Det forsta man skall komma ihag ar att man maste veta var man
befinner sig pa marknaden. Vad &r det for bransch, féretag och syfte ar fragor som skall

vara besvarade innan man borjar analysera data.

Det finns ett enkelt satt att forsta hur, varfér och pa vilket satt man ska analysera data
enligt Daniel och Wiley Waisberg. De borjar med att veta sina mal, detta ar sjalvklart. Man
maste ha sina mal i siktet fére man borjar analysera sa att man vet at vilket hall man vill ga
med sina resultat. Forfattarna fortsatter med tanken och rekommenderar att man skall
aktivt soka och bygga upp sina egna KPl:s (KPl:s ar key performance indicators). Det &r en
handfull av indikatorer av data som spelar en storre roll och visar en storre helhet av den
verksamhet som bedrivs. Dessa KPI:s skall vara valdigt simpla sa de kan anvdndas igenom
hela organisationen. De ska ocksa vara snabba att dndra p3, ldsa ut ifran och skall vara
uppdaterbara. Det har ar speciellt viktigt i branscher som dndrar konstant och snabbt.

(Waisberg, 2015, ss. 3-4)

Det foljande steget enligt Waisberg ar att samla in ratt data och data som behdvs. Detta
knyts ihop med malen. Det &r valdigt svart att bygga en asikt eller en slutsats pa information

som ar fel eller irrelevant, sa man maste se till att det 4r motsatsen. (Waisberg, 2015, s. 4)

Foljande steget ar att analysera data. Nar det finns relevant data, skall man boérja analysera
det och forsta vad numrorna betyder. Sedan maste man komma ihag att segmentera sina

kunder. Detta ar viktigt for att veta vilken data hor till vilken kundgrupp. Fran denna
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analyseringsprocess kan man visserligen fa ut mycket information, men enligt Daniel och

Wiley Waisberg sa finns det tre resultat. (Waisberg, 2015, s. 4)

Det forsta resultatet som kan gynnas av en analys ar implementation. Det betyder att man
sett nagot man kan gynna sig av och kan implementera det. Andra resultatet ar att man
kan gora en hypotes kring en kund som inte har gynnat ens féretag annu. Det betyder
kunder som sett, men inte agerat pa till exempel en marknadsforingskampanj. Det sista
resultatet kan vara att man inser att nagonting gatt fel med datainsamlingsmetoden. Det
ar de tre resultaten som Waisberg skriver om, som kan ske nar man tolkar data. (Waisberg,

2015, ss. 5-6)

Men hur ska man ga till vdga nar man borjar analysera data? Jo det smartaste sattet ar att
borja pa en mindre skala och lara sig de analysverktyg som finns tillgangliga. Man skall borja
med nagot mindre och gradvis testa pa fler saker inom foretaget. Man ska komma ihag att

testa for de olika kund segmenten man skapat och analysera dem noggrant.

3 Metod

| foljande kapitel kommer vi att presentera kvalitativ och kvantitativ forskningsmetod samt
vilka skillnader de finns mellan dem. Vi kommer dven presentera olika typer av intervjuer.
| slutet av detta kapitel kommer vi dven att presentera vilken av dessa forskningsmetoder

vi anvant i detta examensarbete.

3.1 Forskningsmetod

Vad &r en kvantitativt inriktad forskning? En kvantitativt inriktad forskning ar fokuserad pa
olika matningar vid datainsamling och analysmetoder. | en kvantitativt inriktad forskning
undersoker man aspekter som frekvens, mangd, sambandet mellan olika variabler, orsaker
och verkan. Dessa forskningar skall ga att testa flera ganger och resultatet bor alltid bli det
samma. For att simplifiera detta kan man sdga att kvantitativt inriktad forskning ger
resultatet i siffror, mangder och annan statistik som man sedan kan koppla ihop med

existerande teorier och begrepp (Patel & Davidson, 2019, ss. 51-55).

En kvalitativt inriktad forskning fokuserar daremot pa ord och sprak i stallet for siffror. Ifall

man t.ex. utfoér en kvalitativ intervju blir resultatet baserat pa informantens uppfattning om
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amnen. Man forsoker forsta informantens asikt och erfarenheter inom amnet. Sjilva
forskningsfragorna ar 6ppna och kan andra under intervjuns gang. Intervjun ar levande och
resultatet kan variera fran person till person vilket betyder att till skillnad fran en kvantitativ

forskning blir resultatet inte alltid de samma (Patel & Davidson, 2019, ss. 51-55).

3.2 Metodval

Vilken av dessa olika forskningsmetoder man véljer att utféra beror helt enkelt pa vad malet
ar med sjalva studien. | vart fall var malet att se hur personer som arbetar med digital
marknadsforing ser pa amnet och vad de anser att ar viktigt att kunna som en digital
marknadsforare. | och med detta var valet att utfora en kvalitativ forskning i form av en
intervju de sjalvklara valet for oss eftersom vi pa detta satt kunde vi se till att de svar vi fick
fran informanterna var relevanta for var undersékning samtidigt som det gav

informanterna friheten att svara med egna asikter och tankar kring amnet.

Intervjuer kan dven anvandas pa olika satt, antingen som huvudmetod eller som i vart fall
en hjalpmetod for att komplettera och stdrka de redan insamlade forskningsmaterialet i
teoridelen. Det finns dven olika typer av intervjuer som till exempel Strukturerad interviju,
semistrukturerad intervju eller temaintervju (Napard, 2019). Dessa intervjuer kan utforas
pa olika satt sa som i form av intervjuer, panelintervjuer eller fokusgrupper. Vi valde att
utféra en semistrukturerad kvalitativ intervju eftersom detta innebar att informanten
besvarar fragor angaende ett specifikt &mne som vi valt ut pa férhand (Dalen, 2015, s. 31).
Pa detta satt kunde vi se till att de svar vi fick fran informanterna var relevanta for var
undersokning samtidigt som det gav informanterna friheten att svara med egna asikter och

tankar kring @mnet.

4 Genomforandet av intervjun

Malet med att utfora en intervju ar att fa fram relevant och beskrivande information. En
val lampad intervjuform i vart fall 4r som sagt den semistrukturerade kvalitativa intervjun.
En kvalitativ intervju kan ge en insikt Over informantens egna tankar, kdnslor och

erfarenheter (Dalen, 2015, s. 9).

Syftet med dessa intervjuer var att fa en inblick i digitala marknadsféringen i arbetslivet och

sedan jamfora dem med Novias nya laroplan. Pa sa satt hoppades vi pa att kunna hitta nya
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aspekter av digital marknadsforing som kunde inforas i Novias nya laroplan. Vi ville dven se

hur den teori vi skrivit anvands i praktiken.

4.1 Val avinformanter

| den empiriska delen av detta examensarbete bestamde vi oss for att utfora tre kvalitativa
semistrukturerade intervjuer som var andra datainsamlingsmetod. Malet var att hitta tre
individer som ar aktiva inom branschen "marknadsforing”, specifikt digital marknadsforing
som var villiga att berdtta om deras syn pa digital marknadsforing inom yrket. Vi stravade
dven efter att hitta personer som med olika yrken inom digital marknadsféring for att

mojligtvis fa mer variation mellan intervjuerna samt olika synpunkter om dmnet.

Vi kontaktade tre personer som vi kande att kunde ha mervarde for detta examensarbete.
Den forsta kontakten med dessa personer skedde via Whatsapp. Vi skickade helt enkelt ett
meddelande var vi berdattade om undersokningen vi holl pa att utféra och sjalva
examensarbetet. Vi fragade ifall vi kunde stalla nagra fragor och alla tre var villiga att stalla

upp for en intervju.

For att informanterna skulle ha tid att bekanta sig med de fragor vi skulle stalla skickade vi
dessa fragor till dem en vecka innan intervjun. Vi kdnde att det kunde mojliggbra mer

utforliga svar eftersom informanterna hade gott om tid att forbereda sig.

4.2 Presentation av informanterna

1. Var forsta intervju med foretagaren Hanna Solomon.

Solomon grundade foretaget Socialcocktail for ungefar tva ar sen. Foretaget arbetar mest
med innehallsmarknadsforing. En stor del av Solomons arbete gar ut pa att fotografera,
fotoeditering och planering samt utforandet av olika inldgg pa sociala medier. Solomon gor
aven kampanjer tillsammans med andra féretag samt planerar olika féretags digitala
marknadsforing. Hennes arbete for dessa foretag inkluderar till stor del ocksa att
representera foretagets varumarke pa sociala medier. Solomons kunder bestar av mindre
och storre foretag, allt fran olika restauranger, alkoholdrycksférséaljare, advokatbyraer till

byggforetag.
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Solomon har ingen konkret utbildning i digital marknadsféring. Efter att hon slutférde sin
gymnasieutbildning har hon gatt olika kurser inom digital marknadsféring var efter hon lart

sig de mesta sjalv och sedan samlat pa sig erfarenhet fran mer an 6 ar i branschen.

2. Var andra intervju med marknadsféraren Sandra Sundstréom.

Sandra Sundstrom arbetar som marknadsféringschef pa foretaget Seger Marketing. Som
marknadsforingschef arbetar Sundstrom med prestationsbaserad marknadsforing. Till
hennes arbetsuppgifter hor t.ex. planering av marknadsfoéringsstrategier for deras kunder,
planering av innehall for olika digitala kanaler, rapportering, analys av data och under

senaste tiden har hon arbetat med den nya trenden inom Tik Tok marknadsfoéring.

Sundstrom har studerat pa Musicians Institute i Los Angeles var hon genomférde sin
utbildning i associate degree in art performance. Under sina studier pa Musicians Institute
tog Sundstrom aven en del kursen i digital marknadsfoéring vilket enligt Sundstrom bidrog
till att hon senare kom i marknadsforings branschen. Sandra har dven tagit kurser inom

digital marknadsforing pa Berghs School of Communication samt TUC Yrkeshogskola.

3. Var tredje intervju med Gitte Laurell.

Gitte Laurell arbetar som Chef pa YLE arenan. Laurell har en bakgrund i marknadsféring och
journalistik. Laurell har dven studerat kommunikation och journalistik pa Helsingfors

Universitet.

Laurell har gjort en lang karriar pa YLE var hon haft flera olika arbetsuppgifter. | borjan av
hennes karriar fungerade hon som YLE:s forsta sociala mediastrateg var efter hon
fungerade som marknadsféringschef i nagra ar. Laurell var dven en av dem som var med

och utvecklade 6vergangen fran broadcast till de digitala pa YLE.

Aven om ingen av de personerna vi valde att intervju har en egentlig utbildning inom
marknadsforing upplevde vi anda att deras erfarenhet vagde tillrackligt mycket for att

konstateras som experter inom omradet.
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4.3 Innehallsanalys

1. Viktiga saker med digital marknadsforing?

Solomon: Enligt Solomon &r en av de viktigaste aspekterna i digital marknadsforing sjalva
planeringen, man skall alltid planera sa Iangt de gar. Man skall dven veta vilket mal man
har, vad ar det man vill astadkomma och hur det skall astadkommas. Enligt Solomon &r det
dven viktigt att kunna storytelling, vad ar storyn bakom produkten och hur skall de synas i

t.ex. inldgg pa sociala medier.

Solomon ndmnde aven att de ar viktigt att kunna lasa data fran olika inlagg och genom de
analyserade data kunna gora andringar och forbattringar och satsa pa de aspekterna som

fungerat bra.

Sundstrom: Enligt Sundstrom ar det viktigt att ha en stark malgrupp kdnnedom, vem ar din
malgrupp och hurdant material lampar sig for dem. Enligt Sundstrom ar det dven viktigt

att kunna lasa rapporter, skapa innehall for olika kanaler och forsta sig pa nyckeltal.

Laurell: En av de viktigaste aspekterna av digital marknadsféring ar enligt Laurell
malgruppen, man maste veta vem malgruppen ar och var den finns. | dagens lage racker
de inte om man endast vet alder och kén, segmenteringen maste vara mer utforlig och
innehalla ytterligare information som t.ex. arbetsbransch, livs faser, intresseomraden m.m.
Genom att veta vem malgruppen ar kan man sedan lattare skapa ratt sorts innehall och
rikta marknadsforingen via t.ex. sociala medier rakt till just en viss malgrupp. Enligt Laurell

ar det dven viktigt att veta vilken marknadsforings kanal som passar for vilken malgrupp.
2. De tre viktigaste aspekterna i digital marknadsféring?

Solomon: Som Solomon redan ndamnde ar analysering av data en av de viktigaste
aspekterna inom digital marknadsforing. Den andra viktiga aspekten ar malgruppen. Man
maste veta vem kunden ar och utgaende fran de kunna skapa lampligt material som passar
just for den malgruppen. Som egenforetagare ar de ocksa viktigt att veta vad kunden vill
ha, alltsd maste man ha en kundforstaelse. Vad stravar kunden efter, vad ar sjalva malet

med marknadsforingen.
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Sundstrom: Forutom malgrupp kannedom och nyckeltal som Sundstrom redan namnde
anser hon att en av de tre viktigaste aspekterna i digital marknadsféring ar att vaga prova

pa nya saker. Genom att testa nya saker lar man sig alltid nagonting nytt.

Laurell: Forutom malgruppen som Laurell redan namnde anser hon att grunden ar en av
det viktigaste aspekterna i digital marknadsforing. Vad detta innebar ar att sjdlva
basprodukten man vill marknadsféra maste vara klar. T.ex. Hur produkten beskrivs, vilket
mervarde den skall ge at kunden, visualiteten, tonaliteten, vardegrunderna,
kommunikationen &r alla aspekter som hor till produktens grund och alla dessa maste vara

klara innan man bérjar med marknadsforingen, annars kommer man inte att lyckas.

Den tredje aspekten av digital marknadsfoéring Laurell anser att ar viktig ar att man skall
veta vilket mal man har med marknadsféringen. Ar man ute efter snabba vinster, man vill
na mycket manniskor eller ar man ute efter att skapa eller starka sitt varumarke. Dessa ar

mal man maste ha definierade pa forhand for att marknadsforingen skall lyckas.

Laurell ndmnde dven att man maste kunna sin omvarld. Man maste veta vad som ar etiskt

och moraliskt ratt nar man planerar och skapar marknadsforings material.
3. Saker som férvantas av en digital marknadsférare?

Solomon: Som en digital marknadsforare skall man enligt Solomon en stark
produktkdannedom, man maste veta hur varumarket ser ut och vad de star for. Genom att

ha en stark produktkdnnedom kan man sedan skapa ratt sorts marknadsfoéring material.

Som en marknadsforare skall man aven vara flexibel enligt Solomon. Man behdver inte
kunna allting direkt men man skall vara villig att lara sig nya saker. Till flexibiliteten hor det
aven att man kan producera material till olika kunder, detta innebar att man forstar att
t.ex. olika foretag kan inte ha likadan marknadsféring utan man boér kunna skraddarsy

materialet for varje individuell kund.

Sundstrém: Som en digital marknadsférare anser Sundstrom att man bor kunna ldsa och
tolka nyckeltal och se vad som fungerar eller inte. Man bér dven kunna analys och
optimering och pa basen av dem skall man kunna anpassa materialet direfter. Aven
Sundstrom namnde att man inte direkt maste kunna allting sa lange man ar villig att

utvecklas och lara sig efterhand.
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Laurell: Enligt Laurell finns det flera saker som forvantas av en digital marknadsforare. T.ex.
en samarbetsformaga och 6dmjukhet, man maste kunna jobba ihop och med andra
manniskor och tillsammans komma pa och forma olika idéer samt skapa material. Man

maste dven minnas att man inte kan gora allting sjalv.

| dagens varld var sdkmotoroptimering blir allt viktigare ar det enligt Laurell ett maste att
kunna den analytiska delen av digital marknadsféring. Laurell namnde dven att de framfoér
allt i Finland ar viktigt med sprakkunskaper. Att kunna producera material pa bade finska

och svenska ar ett stort plus i denna bransch i Finland.

Slutligen ndmnde Laurell dven att de ar viktigt att kunna bdade betald och organisk

marknadsforing.

4. Digital marknadsforing i framtiden fran din egen synpunkt?

Solomon: Enligt Solomon kommer data att spela @n dven storre roll i framtiden. Ett storre
fokus pa kunders personliga uppgifter som t.ex. intressen, aktiviteter och kdpbeteende

m.m. kommer spela en betydande roll i hur marknadsforing utfors.

Nar det kommer till vilka sociala plattformar som anvands tror och hoppas Solomon att de
inte kommer att dndras sa varst drastiskt. Ifall en stor forandring sker upplever hon dnda

inte att de blir ett problem att félja med i utvecklingen.

Sundstrém: Enligt Sundstrém kommer den digitala marknadsféringen bli alltmer avancerad
i framtiden. Flera av de kanaler vi anvander idag kommer att falla bort medan antalet nya
kanaler kommer att Oka. Eftersom framtiden hogst antagligen kommer bli alltmer

digitaliserad kommer dven behovet for tekniskt kunnande att 6ka.

Sundstrom upplever ocksa att intern marknadsforing hos féretag kommer bli allt vanligare,
detta kan dven bidra till att digital marknadsforing som yrke blir mer eftertraktad pa

arbetsmarknaden.

Laurell: Enligt Laurell kommer s6kmotoroptimering samt olika skmotorer att spela en allt
storre roll. Hon tror dven att malgrupps kdannedom kommer vaga allt tyngre eftersom de

kommer finnas fler system och kanaler att valja mellan.

5. Saker du onskar du lart dig tidigare? (digital marknadsforing)
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Solomon: Solomon upplever att hon inte forr helt forstatt storleken av digital
marknadsforing. Bakom varje inldgg pa sociala kanaler finns det en stor mangd aspekter
hon inte forr tankt pa. Hon dnskar att hon lart sig hur personlig marknadsféringen bor vara

for varje individuell kund i ett tidigare skede.

En annan sak Solomon onskar hon lart sig tidigare an faktumet hur viktigt det ar med
planering. Planeringen ar oerhort viktig i alla delar av marknadsféringen vare sig det galler

en kampanj, ett inldgg pa nagon sociala medier eller storytelling.

Sundstréom: Det forsta Sundstrom onskar hon lart sig tidigare ar det tekniska aspekterna av
digital marknadsféring som exempelvis hur man optimerar en landningssida samt hur de
spelar en roll i dem digitala marknadsféringen. Sundstrém namner dven att hon garna
skulle ha lart sig mer om allt som hander i bakgrunden av den digitala marknadsforingen

utover bara innehalls producering.

Laurell: Forsta saken Laurell 6nskar att hon lart sig tidigare ar hur stort Meta-universumet
(en alternativ digital verklighet dar manniskor arbetar, leker och umgas) (Hackl, 2020)
kommer att bli och vilken betydande roll det kommer ha for framtiden. Detta kunde ha

gjort anpassningen betydligt lattare.

Laurell 6nskar aven hon i ett tidigare skede skulle ha lart sig att definiera projekt. Vad ar
det man egentligen bygger, langsiktiga eller kortsiktigare projekt inom digital

marknadsforing.

4.4 Etiska principer

Nar vi funderade pa vilka fragor vi skulle stalla informanterna under intervjuerna var vi av
den asikten att fragorna maste vara neutrala. De var viktigt att vi inte stallde fragor som
skulle ha bidragit till att intervjun styrts at nagot hall. Vi ville se ifall informanterna tog upp
samma aspekter och omraden vi hade behandlat i var teoridel utan att vi styrde

konversationen at det hallet.

Innan varje intervju borjande sdkerstallde vi dven ifall vi kunde banda in intervjuerna. Vi
sakerstallde aven ifall vi kunde publicera namnen pa personerna vi intervjuande och detta
var nagonting alla tre informanter godkande. Vi var dven tydliga med vad vi skulle anvanda

dessa intervjuer till och var detta arbete kommer att publiceras.
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5 Vad Novia erbjuder?

Fokus ligger pa dem som utfér Novias laroplan, inleder sina studier hosten 2022 och som
véljer digital marknadsforing och férsiljning, dagstudier i Abo. Orsaken till denna laroplan
ar relevans och tidpunkt. Vi har sjalv slutfért var laroplan och nu i slutet av vara studier vill
vi forbattra den kommande ldroplanen (som baserar sig pa vad Novia antar att &r
framtidens kompetenskrav) med hjalp av olika kallor och asikter fran sakkunniga i

arbetslivet (Studieguide, 2022).

| grundstudierna i den nya laroplanen finns det ett antal kurser inom marknadsfoéring, dessa
kurser bestar av marknadsforingens grunder, kundrelationer, marknadsanalys och
bildhantering och rorlig media. Dessa ar kursen som alla skall utféra oberoende av
inriktning. | kurserna behandlas information pa en basnivd och dessa kurser ger en
grundlaggande forstaelse i marknadsforing. | detta arbete satter vi inte tyngd pa dessa

kurser, utan mera pa kurser som genomférs nar man valt sin inriktning.

Inriktningen digital marknadsforing och forsaljning bestar av 45 studiepoang och innehaller
nio kurser. Dessa nio kurser delas upp under tva huvudkategorier som heter digital
marknadsfoéring och varumarkesutveckling och fordjupad digital marknadsféring och
forsaljning. Dessa nio kurser ar varda fem studiepoang. En studiepoang motsvarar ca 27

arbete. Vi kommer inte behandla tidpunkten av dessa i detta arbete.

Detta arbete kommer att fokusera pa enskilda kursernas innehall och larandemal. Vi jamfor
teorin i detta arbete samt innehallet fran intervjuerna med kurserna i laroplanen och
rekommenderar utvecklingsforslag utgaende fran dessa jamféranden. De viktigaste
utvecklingsforslagen, rekommendationerna och observationerna tillagger vi under

rubriken ” utvecklingsforslag till laroplanen” i detta arbete.

De nio kurser i laroplanen hosten 2022 ar inriktade mot marknadsforing, digital
marknadsforing, lagstiftning, varumarkesutveckling, dataanalys och natbutiksutveckling.
Kursernas larandedandamal ar saker som forvantas att den individuella studeranden skall

kunna i slutet av kursen. Kursens innehall &r saker som behandlas och lars ut under kursens

gang.

Information angaende de nio kursernas ldrande dndamal samt kursens innehall hittas som

bilaga i slutet av detta examensarbete.
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6 Analys och sammankoppling

| denna sammankoppling kommer vi att ga igenom laroplanen (som finns som bilaga i detta
examensarbete) och jamféra den med intervjuerna och teorin som vi skrivit om. Genom att
gora jamforelsen stravar vi efter att kunna klargoéra vilka kurser som gar hand i hand med
de svar vi fatt fran intervjuerna samt teorin. De aspekter som kommer fram under
intervjuerna och i teorin som inte finns med i laroplanen kommer sedan listas upp i

utvecklingsforslagen.

Laroplanen med larandemal och kursinnehall finns som bilaga i slutet av detta

examensarbete.

6.1 Intervju och Laroplan

Forsaljning och saljstyrning 5 sp

Kursens larandemal och kursinnehall aterspeglar sig i intervjuerna vi gjort pa foljande satt.
Ett av kursens innehall ar ledning av individer och team inom forsaljning. Informanten
Laurell svarade att samarbetsférmaga, ddmjukhet och att tillsammans komma pa idéer ar
viktigt for att kunna uppna goda resultat inom digital marknadsféring. Ledning av individer
och team inom forsaljning ar ett brett begrepp och grunden i detta ar ledarskap och en
forstaelse i forséljning. | laroplanen kommer studeranden att jobba tillsammans och det
behovs alltid en ledare, nagon som haller i trddarna i projekt. | sddana tillfallen kommer

man lara sig samarbete som ar enligt Laurell viktigt.

Kursens larandedndamal ar ocksa malsattning som Laurell ocksa anser att ar viktigt. Man
maste ha klart definierade mal med marknadsféringen och férsaljningen och om dessa mal

ar langsiktiga eller kortsiktiga.

Grunder i kundbeteende och hur man anpassar dem i forsaljning ar en av kursen
larandedandamal. Bagge informanter Laurell och Sundstrom anser att malgruppskdannedom
ar viktigt. Kunnande i kundbeteende ger en bra bas for malgruppskdnnedom och
kundsegmentering. Ju battre du kdnner till dina kunder, desto battre kan du utnyttja det i

forsaljning.
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Marknadsforing i en digital omgivning 5 sp

Kursens larandemal ar att studerande kan skapa en digital marknadsforingsstrategi och
plan, skapa digitalt innehall och kan mata och analysera effekten av marknadsféringen pa
digitala kanaler. Solomon sager i intervjun att storytelling och dataanalys ar viktigt nar vi
fragade henne vad hon anser att ar viktigt med digital marknadsforing. Sundstrém och
Laurell pdpekade ocksa att analytik ar valdigt viktigt nar det kommer till digital
marknadsforing. Analytik ar viktigt for att veta vad som fungerar och vad som inte fungerar
inom digital marknadsforing. Sundstrom papekade ocksa att KPI:s &r nagot som man ocksa
ska ta i beaktan nar man laser analytik for de ar viktiga och personliga for just ett specifikt

foretag.

| kursens innehall behandlar man ocksa grunder i SEO. Detta dr nagonting som dven tas
upp i teoridelen av detta examensarbete. Enligt informanten Laurell dr det bra att kunna

SEO nar det kommer till digital analytik.

Brand creation, development, and management 5 sp

Kursens ldarande dandamal ar att studeranden skall forstd vikten av varumarke i
affarsverksamhet, kan teoretiska modeller och processer for att bygga ett varumarke, vet
hur man analyserar, bygger och utvecklar ett varumarke, beharskar grunderna i
varumarkeskommunikation saval internt som extern och forstar betydelsen av

samhallsansvar, mangfald och inklusion i varumarkesutveckling och kommunikation.

Att forsta vad varumarke ar, hur man bygger det och uppratthaller det ar viktigt nar det
kommer till marknadsforing. Alla positiva och negativa aspekter i det paverkar varumarket.
Alla vara informanter kom 6verens att en digital marknadsforare skall kunna skapa innehall

som bygger pa varumarket.

Laurell kommenterade ocksa att man maste veta sin omvarld och denna kurs lar ut extern
kommunikation. For att lyckas med extern kommunikation maste man veta vad som
hdander utanfor foretag for att lyckas med det och undvika negativ publicitet och negativ
varumarkespaverkning. Varumarket paverkas av manga aspekter sa allt i marknadsforing

spelar roll ndr man skapar varumarke.
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Marknadsratt 5 sp

En av marknadsforingens stora aspekter dar GDPR. Hur skall man sdkra sina klienters
personliga information. Om man inte lyckas gora det, kan det forstora affarsverksamheten
om inte varumarket kdnns palitligt och sdkert. Marknadsratt kursen ar viktig for att kunna

driva foretagsverksamhet fran en juridisk synvinkel.

Vara informanter ndmnde inte detta i fragorna vi stallde dem, men lagar ar nagot alla maste
folja. Pa grund av detta ar det en sjalvklarhet att forsta vissa juridiska aspekter nar det

kommer till marknadsforing.

Kopt, agd och fortjanad media 5 sp

Kursens ldarandedandamal &r att studerande skall behdrska principerna inom
sokmotoroptimering, principerna inom betald digital marknadsféring, beharska
marknadsforing i social media och kan stélla SEOQ, SEA och SMM i relation till varandra och

skapa en strategi och marknadsforingsplan.

Vad som kommer till vara informanter och hur de svarat sa hanger denna kurs med mycket
av det som de anser vara viktigt. SEO ar nagot som informanterna Laurell, Solomon och
Sundstrom anser som vasentligt i deras arbete och som Laurell sdger sa ar betald och

organisk marknadsforing mycket viktigt att kunna hantera.

Att kunna skapa marknadsforingsplaner och strategier ar enligt Solomon viktigt att kunna.
Solomon sager ocksa att planering ar nagot som underlattar allt det andra som har med

digital marknadsforing att goéra.

P3a basen av den teori vi har med i detta examensarbete samt svaren av alla tre informanter

kan man sdkerstalla att denna kurs ar valdigt viktigt och relevant.

Data, analys och automation 5 sp
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Kursens larandedndamal &r att studerande skall vara bekanta med principerna inom
marknadsforingsautomation och har grundldggande fardigheter i anvandning av
programvara. De skall dven behdrska grunderna och kanna till verktygen for
marknadsfoéringsautomation och business intelligence, beharska principerna inom Google
Analytics och kunna i praktiken verkstalla det for en uppdragsgivare och kan principerna

inom big data, databaser och forstar logiken med integrationer mellan dem bada.

Alla vara informanter har svarat att dataanalys ar en viktig aspekt inom digital
marknadsforing. Sundstrom tillagger ocksa att KPl:s &r viktigt for att de mater specifika
aspekter inom féretag. KPl:s ar unika for just detta foretag eftersom de kan mata vad som

fungerar och vad som inte fungerar for just dem.

| var teori har vi diskuterat om marknadsféringsanalys och som vi ser sa kompletterar

teorin, kursen och intervjuerna varandra.

Customer relationship management 5 sp

Kursens larandedndamal &r att studerande skall vara bekant med CRM, veta hur man

hanterar kundrelationer i en softwareomgivning i relation till férsaljningsprocessen.

Inga av vara informanter namnde direkt ndgot om detta men det ar korrelerat till kunders
beteende pa internet, webbsidor och andra kanaler. Dock handlar detta om

malgruppskannedom som vara informanter har svarat att ar viktigt.

International online marketing 5 sp

Kursens ldarandedandamal ar att studeranden forstar betydelsen av globalisering via olika
marknadsintradesmodeller med betoning pa online marknadsfoéring, forstar
internationaliseringsprocessen, forstar sig att beakta kulturella aspekter vid globalisering
och kan skapa en internationaliseringsplan, med betoning pa online marknadsforing for ett

foretag eller en organisation.

Kursen gar inte direkt hand i hand med teorin eller vara intervjusvar men vi anser anda de

som en grundldggande bas om foretag vill expandera och bli internationella.
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Utveckling av en Ionsam natbutik 5 sp

Kursens larandeandamal ar att studeranden kdnner till de vanligaste plattformarna for
natbutiker samt deras styrkor och svagheter, beharskar systemet for en natbutik och har
en forstaelse for hur den implementeras. De skall aven behérska principerna for hur man
optimerar en natbutik med fokus pa 6kad forsaljning och kan analytiken fér en natbutik

samt kan dra slutsatser pa basen av data och konsultera en uppdragsgivare.

Har upprepas ordet analytik. Analytik ar nagot som redan tidigare konstaterat viktigt for
foretag pa basen av de svar vi fatt av informanterna. | var teori har vi dven skrivit om
analytik och varfor det ar viktigt att kunna. Andra aspekter i denna kurs har inte behandlats

direkt av informanterna eller teorin.

7 Utvecklingsforslag till laroplanen

Aven om vi kidnner att denna ldroplan ar vildigt vilplanerad och erbjuder studeranden de
fardigheter och kompetenser som kravs for att bli digitala marknadsforare finns det dock
nagra aspekter vi pa basen av var teori samt de genomférda intervjuerna kanner att kunde
tillaggas i laroplanen. | foljande steg av resultatanalysen kommer vi att presentera dessa

amnen samt varfor de borde tilldggas i laroplanen.

7.1 Vara utvecklingsforslag

Genom de svar vi fatt fran vara informanter har vi samlat ihop vissa aspekter av digital
marknadsforing vi upplever att kunde gynna studeranden genom att tillaggas till den nya

laroplanen. Till foljande har vi listat vara fem utvecklingsforslag nedan.

1. Den forsta aspekten som kunde tilliggas i ldroplanen &r videohantering. Aven om
videohantering behandlas i grundstudierna, upplever vi att studeranden med
inriktningen digital marknadsfoéring och forsaljning kunde foérdjupa sig i amnet
ytterligare. Enligt informanten Solomon &r det valdigt viktigt att fokusera pa det
visuella i marknadsforingen, t.ex. inldgg pa sociala medier bor vara visuellt

tillfredstallande for att sta ut ur mangden.

De kunde vara bra att studerande lar sig baskunskaper inom videohantering

eftersom videon har blivit en sa vasentlig marknadsforing metod pa sociala medier
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(Bilal, 2022). Stor del av den marknadsforing vi ser idag pa de olika sociala medierna
eller webbsidor ar i form av videon. Foretag anvander videor i sin betalda
marknadsforing for att nd kunder utanfor den egna foljarkretsen men dven pa deras
egna sidor. Vara informanter Sundstrom och Laurell lyfte dven fram hur stort
marknadsforing pa plattformen Tik Tok blivit. Tik Tok gar ut pa att man filmar och
lagger upp korta videon pa plattformen. Pa basen av detta upplever vi att

videohantering borde tillaggas i laroplanen.

En annan intressant aspekt som informanten Laurell lyfter fram ar hur stort
metavers trenden blivit. Metaversen ar ett koncept av ett online 3D-universum som
kombinerar flera olika virtuella utrymmen. Man kan tanka pa det som en framtida
upprepning av internet. Metavers tillater anvandare att arbeta, traffas, spela och

umgas tillsammans i dessa 3D-utrymmen (Binance Academy, 2021).

| och med metavers stigande popularitet kommer det hégst antagligen bli vanligare
att dven marknadsfora i detta utrymme. Av denna orsak upplever vi att
metaversumet ar nagonting studeranden atminstone bor bekanta sig med under

deras studier.

Enligt informanten Sundstréom ar det viktigt med fungerande landningssidor. En
landningssida ar den plats som en besdkare férst hamnar pa nar hen besoker en
webbsida. Detta ar platsen var bestkaren far all den mest relevanta informationen

for att ta ett kopbeslut (Bernskiold, 2016).

For att ha en fungerande landningssida beh6ver nagon skapa en sadan. Detta gors
genom webbdesign (mer information angdaende webbdesign hittas i kapitel 2.4 av
detta examensarbete). Pa basen av den information vi fatt fran intervjun med
Sundstrom samt faktumet att landningssidan ar viktig nar det kommer till besokare
pa webbsidan och styrandet av potentiella kunders kopbeslut anser vi att

webbdesign dr ndgonting som borde tillaggas i den nya laroplanen.

Nasta viktiga aspekt av digital marknadsféring som informanten Solomon lyfte fram
ar storytelling. Storytelling gar ut pa att man skapar en berattelse kring sin
produkt/tjanst, denna berattelse haller man sedan fast vid genom hela

marknadsforingsprocessen kring denna produkt/tjanst. Denna berattelse blir sedan
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nagonting kunder férhoppningsvis kan identifiera produkten/tjansten med och den

kan dven identifieras med sjalva varumarket. (Staunstrup, 2016).

Har kopplas &dven samman aspekten informanten Laurell Ilyfte fram,
varumarkeskdannedom. Hur bra kdnner manniskor till varumarket. Genom en stark
och genomgaende storytelling i marknadsforingen kan man kan man Oka
varumarkeskdannedomen. Enligt Laurell &r detta ndgonting en digital
marknadsférare maste ha pa koll ifall marknadsféringen skall lyckas. Pa grund av
detta anser vi att bade storytelling samt varumarkeskdannedom borde tilldggas i den

nya laroplanen.

De ovan namnda aspekterna ar amnen som informanterna i detta examensarbete anser
som viktiga. Utover dessa har vi dven valt att lista ett 6vrigt omrade av digital
marknadsfoéring som vi pa basen av Forbes rankingen anser som vasentlig i den nya
laroplanen och det ar e-postmarknadsféring. Enligt Forbes ar e-postmarknadsféring
fortfarande ett av de mest effektiva satten att marknadsfora. (Lesonsky, 2020) Detta amne

har vi dven presenterat i teoridelen av detta examensarbete i rubrik 2.8.

Som de flesta av oss sdkert har markt far vi dagligen e-post fran olika féretag vars uppdrag
ar att marknadsfora nagon produkt eller tjanst. E-postmarknadsféring anses som viktigt
eftersom de ar ett bra satt att generera forsaljning, forbattra kundengagemang, skapa

varumarkesmedvetenhet och locka till sig nya kunder (Shirsath, 2020).

Med tanke pa att varje team inom tradenomutbildningen i yrkeshégskolan Novia grundar
ett eget foretag som de sedan driver under studierna i larandemal, upplever vi att det redan
i ett tidigt skede kunde vara gynnande for studeranden och féretaget ifall e-
postmarknadsforing skulle inféras som en del av laroplanen. Detta kan driva in mer trafik

till foretaget samtidigt som de studerande lar sig en ny marknadsforingsmetod.

8 Kritisk granskning

Hur mycket man an planerar och korrigerar sa kommer man alltid marka nagot man kunde
ha forbattrat i arbetet. Vi har byggt teorins grund med akademiska kallor som vi sedan fyllt
pa med andra kallor. Vi upplever att de kallor vi anvant ar palitliga eftersom manga andra

kdllor namnt samma saker. | var teoridel kring digital marknadsféring har vi forsokt valja
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vetenskapliga kdllor som &r relativt nya. Digital marknadsfoéring och dess aspekter dndrar
hela tiden, sa en kalla som &r vetenskaplig, palitlig och tidsrelevant kan vara svar att hitta i
vissa fall. Teoridelen i sig sjalv ar skriven som en grundlaggande bas foér arbetet. Rubrikerna
ar valda pa basen av deras vasentlighet enligt palitliga kallor. Teorins validitet kunde dock

ha forstarkts ytterligare med ett hogre antal palitliga kallor.

For att ha starkt arbetets validitet ytterligare kunde vi ha intervjuat fler personer med
liknande sakkunnighet som vara informanter besitter. Informanternas svar varierar dock
mycket pa grund av branschen de befinner sig i och darfor ar vi néjda med fragorna som

stallts eftersom svaren vi fick var valdigt varierande.

Laroplanen ar inte analyserad utifran grundstudiers, yrkesstudiers och valfria studiers
perspektiv. Om detta skulle ha gjorts kunde vi ha fatt en starkare analys for arbetet. Efter
en noggrann genom gang av hela laroplanen &r vi anda ndjda over aspekterna vi valt att

hantera i detta arbete.

Analysdelen ar gjord pa ett satt som ar lattast att jamfora teori, intervjusvar och laroplanen

med varandra. Oavsett vilken aspekt man analyserar forst, kommer man till samma svar.

9 Avslutning

Vart intresse med detta arbete var att forbattra den delen av utbildningen som varit aktuell
for just oss under de tre senaste aren och pa de sattet forhoppningsvis ha ett mervarde for
yrkeshogskolan Novia och dess studerande. Vi som ar pa slutrakan av var utbildning pa
yrkeshogskolan Novia ville dela med oss vad vi har lart oss och vad vi tycker borde

forbattras med hjalp av arbetslivets experter och teori.

| detta arbete finns det en blandning av teori fran nagra ar bakat till framtida spekulationer
om hur digital marknadsféring kommer se ut. Vi har lyssnat och lart oss om vad arbetslivet
forvantar sig av digitala marknadsférare och vad de boér kunna. Eftersom
utbildningsstandarden &r sa viktig, ar det dven viktigt att de som utbildar far feedback om
studierna. Aven om vi i detta examensarbete p& basen av de jimférelser vi gjort mellan
Novias nya laroplan och de svar vi fatt fran intervjuerna kommit fram med vissa
utvecklingsforslag, kan vi anda konstatera att Novia hittills byggt upp en valdigt bra laroplan

for de blivande studerande.
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Det har varit ett stort noje att fa utfora detta projekt for yrkeshogskolan Novia.
Forhoppningsvis har detta arbete gett ett mervarde till Yrkeshogskolan Novia och dess

studerande.
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Bilagor
Nedanstaende information ar citerat ur Yrkeshogskolan Novias studieguide.
Kurserna och innehallet ar foljande;

1.Forsaljning och saljstyrning
Kursens larande andamal:

- Kan struktur, ledning och kvalitetssakring inom marknadsféring.

- Kan séljtekniker och avslutande av affar.

- Kan satta upp mal, félja upp och motivera.

- Kanner till grunderna i kundbeteende och hur det kan anpassas for att 6ka forsaljningen.
- Kanner till sdljsystematik och kan anpassa det i praktiken.

Kursens innehall:

- De nio punkterna for att organisera forsaljning.

- Kommunikationsfardigheter inom forsaljning.

- Ledning av individer och team inom forsaljning.

- Beteende och MAVA-processen.

2. Marknadsforing i en digital omgivning

Kursens ldarande andamal:

- Kan skapa en digital marknadsféringsstrategi och plan.
- Kan skapa digitalt innehall.

- Kanner till grunderna for hur man mater och analyserar effekten av marknadsféringen i
digitala kanaler.

Kursens innehall:
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- Teoretisk aspekt pa digital marknadsforingsstrategi och -plan.
- Grunder i SEO och Analytisk.

- Innehallsmarknadsforing.

- Uppdrag inom digital marknadsféring.

- Marknadsforing och hantering av evenemang digitalt.

3. Brand Creation, Development and Management
Kursens larande andamal:

- Forstar vikten av att varumarkesutveckling i en affarsverksamhet.

- Ar bekant med de teoretiska modellerna och processerna fér att bygga ett varumirke.
- Vet hur man analyserar, bygger och utvecklar ett varumarke.

- Beharskar grunderna i varumarkeskommunikation, saval internt som externt.

- Forstar betydelsen av samhallsansvar, mangfald och inklusion i varumarkesutveckling och
kommunikation.

Kursens innehall:

- Teori om varumarkesutveckling: modeller, processer, kommunikation och matare.
- Projekt inom varumarkesutveckling.

- Analys av varumarken.

- Globala trender.

- CSR, diversitet och inklusion i varumarkesutveckling och kommunikation.

4. Marknadsratt
Kursens larande andamal:
- Ar bekant med den grundldggande konkurrensrittsliga regleringen bade i Finland och EU.

- Kanner till och kan tillampa de regler som styr marknadsféringen, bade naringsidkare
emellan som mellan naringsidkare och konsument.

- Kan tillampa bade den konkurrens- som marknadsrattsliga regleringen i praktiken.
- Vet hur dataskyddsférordningen och varumarkesskyddet bor beaktas i marknadsforingen.

- Kanner till den aktuella praxisen och forfarandeformerna som galler for
foretagsverksamheten inom omradet.
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Kursens innehall:

- Konsumentskydd.

- Marknadsrattsliga ramar, aven i en digital kontext.
- Konkurrensrattslig reglering.

- IPR och GDPR fragor.

5. Kopt, agd och fortjanad media

Kursens larande andamal:

- Behérskar principerna inom sokordsoptimering i praktiken.
- Kan principerna inom betald digital marknadsféring.

- Beharskar marknadsféring i social media.

- Kan stalla SEO, SEA och SMM i relation till varandra och skapa en strategi och
marknadsforingsplan.

Kursens innehall:
- SEO, SEA och SMM.
- Teoretisk aspekt pa digital marknadsforingsstrategi och -plan.

- Uppdrag inom digital marknadsfoéring.

6. Data, analys och automation
Kursens larande andamal:

- Ar bekant med principerna inom marknadsféringsautomation och har grundliggande
fardigheter i anvandningen av programvara.

- Beharskar grunderna inom verktyg for marknadsforingsautomation och business
intelligente.

- Beharskar principerna inom Google Analytisk och kan i praktiken verkstalla det for en
uppdragsgivare.

- Kan principerna inom Big data, databaser och forstar logiken med integrationer mellan
dem bada.

Kursens innehall:

- Marknadsforingsautomation.
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- Business intelligente.
- Google Analytics.
- Big data, database.

- Uppdrag inom marknadsféringsautomation.

7. Customer Relationship Management
Kursens larande andamal:

- Ar bekant med den teoretiska plattformen fér CRM.

- Vet hur man hanterar kundrelationer i en softwareomgivning och i relation till
forsaljningsprocessen.

- Ar bekant med frsaljningsprocessen, kanaler och verktyg.
Kursens innehall:

- Anvandning av software for CRM.

- Strategisk CRM teori.

- Forséljningsprocesser och verktyg inom b2b och b2c. (business to business och business
to customer)

- Lead management.

8. International online marketing
Kursens larande andamal:

- Forstar betydelsen av globalisering via olika marknadsintradesmodeller, med betoning pa
online marknadsfoéring.

- Ar bekant med internationaliseringsprocessen.
- Vet hur man beaktar kulturella aspekter vid globalisering.

- Kan skapa en internationaliseringsplan, med betoning pa online marknadsféring, for ett
foretag eller en organisation.

Kursens innehall:

- Introduktion pa en ny marknad.
- Fran internationell till global.

- Kulturella aspekt.

- Internationaliseringsplan.
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- Online forsaljning.

9. Utveckling av en I6nsam natbutik
Kursens ldrande andamal:

- Kanner till de vanligaste plattformarna for natbutiker samt deras styrkor och svagheter.
- Beharskar systemet for en natbutik och har en forstaelse for hur den implementeras.
- Beharskar principerna for hur man optimerar en natbutik med fokus pa 6kad forséaljning.

- Kan analytiken fér en natbutik, kan dra slutsatser pa basis av data och konsultera en
uppdragsgivare.

Kursens innehall:
- Natbutiksplattform.
- Lonsamhet inom online detaljhandel.

- Uppdrag inom nathandel.
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