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Abstrakt

Genom digitaliseringen och den konstanta utvecklingen av marknadsforing ar foretag idag tvungna
att anvanda sig av digital marknadsforing. Med hjalp av datadriven marknadsféring kan man l6sa
vardagliga problem kring digital marknadsféring. Genom datadrivna beslut kan du utoka
effektiviteten av din marknadsforing vilket sen stoder tillvaxten av ditt foretag.

Detta examensarbete behandlar utvecklingen av digital marknadsforing for féretaget EKM. EKM har
tidigare inte anvant sig av digital marknadsforing och ar darfoér ute efter nya utmaningar for att
kunna utveckla foretaget. Genom detta arbete kommer EKM fa svar pa fragor om vad de bor satsa
pa for att kunna utveckla sin digitala marknadsforing.

Syftet med detta arbete ar att utveckla foretagets digitala marknadsféring genom datadrivna beslut
och olika verktyg sa som Google analytics och Linkdeln. Examensarbetet anvander sig av kvalitativa
metoder for att samla in data och sedan analysera den.

Den teoretiska delen av examensarbetet bestar av teori kring digital marknadsféring, datadriven
marknadsforing och olika verktyg jag anvant mig av.

Resultatet av arbetet utfort for EKM tyder pa att foretaget maste utveckla sin webbplats i forsta
hand for att sedan kunna utféra kampanjer och driva trafik till webbplatsen. Utan en valfungerande
webbplats blir det svart for foéretaget att kunna utveckla sin digitala marknadsféring.
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Tiivistelma

Digitalisaation ja markkinoinnin jatkuvan kehityksen myota yritykset joutuvat nykyaan kayttamaan
digitaalista markkinointia. Tietopohjaisen markkinoinnin avulla voidaan ratkaista arkipaivaisia
ongelmia liittyen digitaaliseen markkinointiin. Tietopohjaisten paatoksien kautta voit lisata

markkinointiisi tehokuutta mika tukee yrityksesi kasvua.

Tama tutkintotyo kasittelee yrityksen EKM:n kehitysta digitaalista markkinointia menetelmana ja
etsivat sen kautta uusia haasteita yrityksen kehittamiseen. Taman tutkintotyon avulla EKM saa
vastauksia kysymyksiin mihin heidan taytyisi panostaa, voidakseen kehittaa digitaalista

markkinointiaan.

Taman tyon tarkoitus on kehittaa yrityksen digitaalista markkinointia tietopohjaisten paatosten ja
erilaisten tydkalujen avulla, kuten Google analytics seka LinkedIn. Tutkintotehtavdssa kaytetaan

laadullisia menetelmia tietojen keradamiseen ja analysointiin.

Tutkintotydn teoreettinen osa koostuu teoriasta digitaalisesta markkinoinnista, datapohjaisesta

markkinoinnista ja eri tyokaluista, joita olen kayttanyt.

EKM:lle tehdyn tyon tulokset osoittavat, etta yrityksen on ensin kehitettava verkkosivustona, jotta
se pystyy toteuttamaan kampanjoita ja ohjata liikennetta verkkosivustolle. llIman toimivaa

verkostosivua yrityksen on vaikea kehittaa digitaalista markkinointiaan.
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Abstract

Through digitization and the constant development of marketing, companies today are forced to
use digital marketing. With the help of data-driven marketing, everyday problems around digital
marketing can be solved. Through data-driven decisions, you can increase the effectiveness of
your marketing, which supports the growth of your business.

This thesis processed the development of digital marketing for EKM. The company EKM has
previously not been using digital marketing and is, therefore, looking for new challenges in order
to develop the company. Through this thesis, EKM will get answers to questions regarding what
they should focus on in order to develop their digital marketing.

The purpose of this thesis was to develop the company’s digital marketing through data-driven
decisions and various tools such as Google analytics and LinkedIn. The thesis used qualitative
methods to collect data in order to be able to analyze the data.

The theoretical part of the thesis consisted of theory about digital marketing, data-driven
marketing and various tools were used in the thesis.

The results of the work carried out for EKM indicated that the company must develop its website
in order to carry out campaigns and drive traffic to the website. Without a well-functioning
website, it will be difficult for the company to develop its digital marketing.
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1 Inledning

Marknadsforingen star idag i och med digitaliseringen i en utmanande situation.
Teknologins och digitaliseringens utveckling har férandrat marknadsforingen och skapar
idag varde pa nya satt genom nya kundupplevelser, nya typer av interaktioner och nya
adaptiva kontaktpunkter. Idag 6kar tiden konsumenterna spenderar pa natet standigt och
det sker en digital revolution eftersom konsumenter mer frekvent valjer att handla
produkter och tjanster via natet. Forrester sa en gang ’Om ett smafdretag inte kan hittas

III

pa internet, existerar det inte!”” (Forrester, 2008). Detta ar en realistisk metafor pa hur
konsumentbeteenden sker i modern tid och har komplicerat foretagens arbete att na ut

till malgrupper med den egna marknadsféringen.

For att underlatta marknadsforingen bér man mata marknadsforingen med hjalp av
digitala verktyg. Dessa digitala verktyg 6ppnar upp mojligheten for en tat och fortlépande
kontakt mellan sjalva marknadsforingen och analysen. Med hjalp av dem kan du utveckla
marknadsfoéringen sa att du nar ratt personer vid ratt tidpunkt (Farney & McHale, 2013).
Digitala analyser ar nyckeln till at forsta konsumenter och ar ganska avgérande for ett
foretags tillvaxt. Utan att analysera data kommer du inte att kunna identifiera de

lampligaste satten att anvdanda marknadsfoéringsresurser och pengar.

Detta arbete kommer att behandla uppbyggnaden av digital marknadsforing for féretaget
EKM. Arbetet ar utfort med EKM service ab som uppdragsgivare och deras behov ar att

effektivera den digitala sidan av marknadsfoéringen som ocksa ar syftet med detta arbete.

1.1 Problemformulering

Eftersom detta arbete ar utfort med EKM som uppdragsgivare fanns det direkta problem
som kravde l6sningar. Om EKM inte borjar fokusera pa digital marknadsforing tar
konkurrenterna 6ver och utnyttjar den fordelen. Foretaget har tidigare inte fokuserat pa
digital marknadsforing utan forlitat sig pa traditionell marknadsforing, men har nu foérstatt
vikten av den digitala marknadsféringen for att hdnga med i den digitaliserade varld vi

lever i.



EKM har nyligen lanserat en ny webbplats och sitter pa en méangd outforskade data. De
behdver omedelbar hjdlp med att utveckla sin digitala marknadsforing och att samla in

samt analysera data for att sedan hitta svar och |6sningar.

Det ar ytterst viktigt for foretag att mata alla delar av sin marknadsforingsstrategi och samla
in data. Men det racker inte bara med att samla in data. Foretagen maste daven kunna forsta
den data de samlar in och analysera den for att sedan ta beslut for att uppna sina affarsmal.
Idag finns det enorma mangder data tillganglig via digitala plattformar och verktyg. Detta i
kombination med nyare och innovativa analysmajligheter har lett till en djupare forstaelse

av konsumentbeteende samt en mer exakt bild av marknadsfoérings- och affarsstrategier.

En primar fordel med digitala kontra traditionella marknadsforingsinsatser ar att digital
marknadsforing ar formanligare och kan ge en mycket tydligare bild av resultatet, och inom
en mycket snabbare tidsram. Tyvarr hander det att man inte forstar sig pa den data man
samlat in och inte vet hur man skall utnyttja den information man har. Ofta kan det uppsta
forvirring om vad man bor mata da man till exempel skapar en kampanj. (Rogers, 2021)
EKM som IT-foretag har forvanansvart nog inte utvecklat sin verksamhet med hjilp av
webbanalyser och digital marknadsforing pa grund av tidsbrist. | EKMs fall var det svart att
veta var man ska borja eftersom man inte tidigare anvant sig av digital marknadsforing.
EKM hade en massa idéer om vad man boér mata fran borjan men efter hand markte man
vad man bor fokusera pa. EKM ville till exempel veta var deras kunder ar, vem de ér, deras
alder och det var dven viktigt att satsa pa finlandssvenska konsumenter. Men i ett senare

skede markte man att det inte ar relevant just nu.

1.2 Syfte och forskningsfragor

Syftet med arbetet ar att bearbeta och analysera data fran EKMs webbplats samt en
kampanj pa LinkedIn med hjalp av Google analytics. Genom att analysera trafiken
webbplatsen nar samt LinkedIn kampanjen kommer EKM fa nya insikter pa vad som bor

forbattras samt utvecklas.

Forskningsfragorna i detta arbete ar:

o Varfor bor EKM analysera den data de samlat in?



e Vad kan utldsas av EKMs data?
e Vilka beslut kan EKM gora utifran insamlad data?

e Vilka digitala verktyg bor EKM anvanda sig av?

1.3 Avgransningar

| arbetet ldggs fokus pa data driven marknadsforing och digital marknadsféring som
helhet eftersom jag tillsammans med EKM service ab byggt upp Google analytics och
analyserat data fran deras webbplats samt en utféordkampanj. | arbetet laggs inte fokus pa

sociala medier, traditionell marknadsforing och e-postmarknadsféring.

Arbetets huvudteman ar digital marknadsforing, digitala marknadsférings verktyg samt
arbete utfort med EKM. Eftersom digital marknadsforing ar ett brett begrepp och
innefattar mycket kommer arbetets fokus ligga pa digitala markandsforings verktyg, data

driven marknadsforing och aven digital marknadsforing som helhet.

1.4 Metod och arbetsprocess

Eftersom syftet med detta praktiska arbete utfort tillsammans med EKM service ab ar att
forbattra den nuvarande digitala marknadsforingen samt analysera den trafik deras
webbplats nar med hjalp av diverse verktyg, redogors teman som digital marknadsforing,
Google Analytics, LinkedIin samt webbplats. Avhandlingen anvadnder sig av kvantitativ

forskningsmetod som kommer att beskrivas mera genomgaende i kapitel fyra.

Kvantitativ forskningsmetod ar en typ av forskningsmetod dar statiska, kvantifierbara
generaliserbara resultat sokes. Det finns objektiva satt att mata kvantitativ forskning for att
na information. Man kan gora kvantitativ forskning pa olika satt, till exempel genom
enkatundersokningar. | och med att kvantitativ forskning innebar att man studerar
hogstrukturerad data kommer jag att fokusera pa att analysera data taget fran en kampanj

och fran en webbplats.

2 Foretagspresentation

Foretaget EKM service ab grundades ar 1982 som ett renodlat serviceféretag. Till en borjan

fungerade EKM i samarbete med Ekenas Kontorsmaskiner som servicepartner, varifran
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EKM service (Ekends Kontors Maskins Service) namn harstammar. Deras huvudsakliga
syssla da var att skota om leverera Canon kopieringsmaskiner. EKM avancerade snabbt fran
att vara endast ett serviceforetag till att dven sédlja datidens kassasystem vilket i sin tur
forde med sig utvecklingen till PC-baserade |6sningar. Operativsystemet hette da MS-dos
3.2 och fran Windows 3.0 kunde man ta sig till den plattformen. | bérjan pa 90-talet efter
att ha arbetat med detta i nastan 10 ar hade EKMs kunnande natt en helt ny niva. Nu kunde
man leverera servers till storforetag sa som Vastra Nyland och MD Scand alltsa MC Donald’s
logistikforetag. | ett senare skede av 90-talet grunade EKM SurfNet som anvands dven idag.
For att finansiera detta projekt ordnade de en liten aktie emission vilket resulterade i att
en hel del smaagare kom in i bilden, och av dessa finns dven en stor del kvar annu idag. Till
en borjan var modemtjanster basen, webbhotell och mailtjanster. Pa 2000-talet var
serverparken uppe i ett 50-tal och de flesta var Linuxbaserade men aven en hel del

Windows servers. SurfNet har idag sitt huvudfaste i Ekenas med kunder i hela sédra Finland.

Efter att ha sysslat med PC baserade I6sningar en stund var det dags att hitta pa nagot nytt.
2005 bestamde sig EKM att sluta ett avtal med de ledande aktérerna Winpos inom
kassavarlden som hade effektiva PC-baserade kassasystem med pekskarmar for bade
butiker och restauranger. Strax efter detta bestamde sig EKM att ta sig an Lemonsoft som
de hadan efter kunde erbjuda sina kunder. Lemonsoft ar trevligt att anvdanda, modernt och
klarar av allt fran smaforetags behov till avancerade logistikbehov. Efter detta blev N3M
Power deras forsta kund som var ute efter ett ekonomisystem som aven erbjuder

projektstyrning. Idag har man levererat programmet till ett 50-tal kunder.

Ar 2010 anslot sig EKM till Datagroup, som &r Finlands starkaste och mest aktiva
sammanslutning inom IT produkter och tjanster. Genom att tillhéra Datagroup kan EKM ta
del av formanliga inkdp samt en nyttig informationsgang och foradling av tjanster. Tack
vare den kunskap Datagroup erbjuder kan vi 6verfora den direkt till vara kunder. Nagra ar
senare borjade man satsa pa molnbaserade tjanster eftersom man da redan kunde se att
molnbaserade tjanster blir den nya trenden. Da handlade det om Microsoft 365 tjanster

och Azure dven davarande Lemonsoft kunder borjade styras mot SaaS tjanster.

Idag jobbar 14 personer inom féretaget och omsattningen ar 2021 var 2,4 miljoner euro.

Idag bestar EKMs kunder av kontor som kraver IT tjanster samt foretag som ar i behov av
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logistik, projekt eller ekonomisystem. Nutida verksamhetsomrade ar i huvudsak mellan

Hango och Helsingfors samt Abolands skirgard och Aland.

3 Digital marknadsféring

Idag har konsumenternas behov och satt att leva férandrats, kunderna har mera kontroll
an nagonsin. Eftersom behov och beteenden forandrats har daven marknadsféringen varit
tvungen att forandras. (Charlesworth, 2018) Digitaliseringens och marknadsféringens
informationsteknik har gradvis forandrats, fran att teknik till en borjan kom med i
marknadsféringen. Databasmarknadsféring och darefter konsumenttankande har fort med
sig nya verktyg i marknadsforingen, vilket i sin tur framjat konsumentkdannedom och riktad
marknadsforing. Stora framsteg gallande natverksteknik skedde i slutet av 1990-talet i form
av internet och mobilkanaler vilket gav manniskor maojlighet att halla kontakt med varandra
oavsett tid och plats. (Kartajaya;Kotler;& Setiwan, 2017) Digitaliseringens framsteg samt
den konstanta natverksuppkopplingen 6ppnade upp doérren for foretag att kommunicera

med sina kunder pa ett vardehojande satt. (Ekstrom & Sandberg, 2010)

Sma foretag, stora foretag, studenter, nyboérjare och traditionella marknadsférare behover
forsta relevansen och betydelsen av digital marknadsforing. Foretag vander sig till digitala
medier for sina varumarkesbehov eftersom konsumenter o6vergar till sokmotorer och
sociala medier. Med digital marknadsforing far foretag sparbara resultat, potentiella
kunder och i sinom tid, forsaljning. For att na ut till manniskor idag ar det ett maste att ta
in digital marknadsforing oavsett vilken typ av foretag du ar. (Lamberton & Stephen, 2016)
Konceptet digital marknadsforing omformuleras konstant. Digital marknadsféring har
tidigare ansetts bestd av marknadsforing via digitala medier. | dag anses digital
marknadsfoéring vara mera an det. Enligt Kannan och Hongshaung (2017) anses digital
marknadsforing vara en kombination mellan anvandningen av digitala medier och en
process var konsumenten och foretagen kopplas ihop via marknadsféring som analyserar
aktiviteter, institutioner samt processer. Aven om de grundliggande principerna for
marknadsforing har forblivit densamma, har satten pa vilka vi uppnar marknadsforingsmal

sett betydande framsteg under de senaste aren.

Eftersom marknadsféringen utvecklats ar ratt information en nyckelfaktor for framgang.

Foretag har tillgang till en enorm mangd data och information, men det ar vad du gér med
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den information och data som spelar roll. Genom data kan man fa vardefulla insikter som
hjalper dig gora ratt beslut. Dataanalyser stodjer och forbattrar beslutsfattande inom en
organisation, genom att integrera dataanalyser i beslutsfattandeprocesser. (Govaert, 2009)
Data ar egentligen en stor samling information, var man far reda pa allt man behover. Men
det &r genom specifika dataanalyser som du hittar svar pa dina affarsfragor. Dagens digitala
marknadsforing involverar mycket data och omfattar praktiken av analyser. For foretag
finns det flera mojligheter att samla in analyser for digitala initiativ, till exempel Google
analytics eller LinkedIn. Men det ar férmagan att fatta smarta datadrivna beslut som gor

skillnad.

3.1 Digitala marknadsforingsverktyg

Vilken bransch man an jobbar i ar man beroende av diverse verktyg. Byggare kan inte bygga
hus utan hammare och spik, revisorer vore hjalplosa utan Quickbooks och Excel och en
forsaljare ar i behov av en telefon samt CRM for att ringa och avsluta affarer. Samma galler
for digitala marknadsférare. For att driva trafik till en webbplats, konvertera trafiken och i
slutdandan behalla kunder, litar sig marknadsforaren pa olika verktyg. Idag finns det tusen
olika alternativ som marknadsforare kan anvanda sig av beroende pa vilket resultat man ar

ute efter.

Verktyg som webanalys mojliggor att foretag kan mata, samla, analysera och rapportera
informationen som de samlar om sina kunder, anvandningen av digitala plattformar,
tjanster och verktyg, satt att rora sig pa webbsidor, antal besok och klicks pa webbsidor,
och hur ldnge en person stannar pa en sida och sa vidare. Det 4r med hjélp av detta man
kan personifiera och rikta sin marknadsfoéring, samt utveckla webbsidor som inte fungerar.
Webanalysen med hjalp av verktyg mojliggér att datan som samlas in blir anvandbar
information for foretaget. Webanalys anvands bland annat for att bilda en forstaelse om
konsumentbeteende via digitala tjanster, for att mata respons till digital marknadsfoéring
och for att optimera anvandningen av digital marknadsforing som i sin tur styr
konsumentbeteende till nytta for foretaget. (Jarvinen & Karjaluoto, 2015) Enligt Jarvinen
Karjaluoto (2015) anvands den insamlade data i féretagen for att maximera den digitala

marknadsforingen och for att fraimja foretagens verksamhet.
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| varje digital kampanj man utfér ar det webbplatsen som &r utgangspunkten. Eftersom
webbplatsen kan anvands for olika flera olika dandamal som till exempel relevant
information for konsumenten, kontaktinformation och sa vidare. Da du val har satt i gang
din webbplats ar det dven viktigt att samla in data fran de olika sidor som existerar. Detta
kan man gora med hjalp av dataanalysverktyg, ett bra verktyg att boérja med ar Google
analytics som ocksa ar gratis. Enligt Forbes (2022) ger Google Analytics foretagen en battre
forstaelse pa deras webbplatser. Google Analytics mater och analyserar hur
marknadsfoéringen, innehdll och produkter kan prestera i forhallande till
anvandarengagemang. Detta verktyg samlar in data fran webbplatsen och sorterar den i
anvandbar information. Det ar just detta som EKM var i behov av for att kunna utveckla

foretaget.

3.1.1 Datadriven marknadsforing

Data, information och fakta har spelat en betydande roll i mansklighetens formaga att
overleva och forsta varandra. Datainsamling och analys har alltid funnits tillhanda men
under andra typer av former. Det 4r med hjalp av data som vi forstar var varld. Tillkomsten
av datorer andrade spelet fér datainsamling och analys. Enligt IBMs Big Data at the speed
of businesses webbplats skapar vi 2,5 kvintiljoner data varje dag, vilket betyder att 90

procent av varldens data har samlats in under de senaste tva aren.

| och med marknadsféringens utveckling har datadriven marknadsforing gjort markanta
framsteg och ar av stor betydelse for foretag. Datadrivna I6sningar ar viktigare an nagonsin
for att foretagen ska kunna utveckla sin marknadsféring. ldag samlas det in mera
information an nagonsin. Data som samlas in kan vara av stor betydelse och anvandas for
att forbattra ditt befintliga marknadsféringsinnehall och for att skapa nytt
marknadsféringsmaterial. Som i sin tur bidrar till dina professionella affairsmal. Den
odndliga mangd data som samlas in utgoér ett betydande hot och outnyttjade mojligheter
for foretag nar det galler idéer och produktion av effektivt affars- och
marknadsforingsinnehall. Aven for att halla kontakten med den vixande konkurrensen

online. (Wilson L., 2019)

Vid insamling av data oavsett om det ar fran en kampanj, webbplats eller en social media-
kanal bor man stélla sig nagra fragor. Hur mycket av alla data som éar relevant for ditt

foretag har du tillgang till, kan du géra snabba och enkla beslut utifran data och &r din data
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korrekt, meningsfull och passande for andamalet. Detta gor man for att kunna bygga en
realistisk bild av vad man anvander insamlad data till. Datainsamlingsintegritet och
hantering av insamlad data stodjer varje aspekt av affarsbeslut. Det ar grunden for
meningsfulla professionella val och den ledande indikatorn for idéer, leverans och forfining

av marknadsforingsinnehall. (Farney & McHale, 2013)

En viktig del av effektiv datainsamling ar den 6kade effektiviteten, och effektiviteten av att
kombinera data fran manga kallor for att utveckla extra och ny mening, insikter och i
slutandan affarsvarde, konkurrensférdelar och prestandaforbattringar. (Jeffery, 2010) Som
exempel for att oka effektiviteten samt trovardigheten pa datainsamlingen fér EKM
kopplade jag ihop Linkedin och Google analytics. Eftersom bada verktygen har egna
datainsamlingsplatser var det intressant att kunna koppla, relatera data och dven se att

data ar korrekt.

Stora foretag som Amazon, Google och Netflix har byggt sina foretag pa basen av ett
datadriven kundfokus som hornstenen i deras affarsmodell. De ansag att samla in och
utnyttja data ar avgorande for att betjana kunder och sedan skapa fantastiska produkter
for dem. Pa basen av detta har de kunnat skapa en hdapnadsvackande tillvaxt eftersom de
konstant anvander data pa nya, intelligenta satt. Till exempel vet dessa foretag var du bor,
vad du tycker om och mycket mera. Google som startade som enbart en sékmotor samlade
in data vad kunderna sokte pa for att sedan kunna foérse sina kunder med den information
de behdvde. Genom att gora detta kunde de organisera information baserad pa vad
relaterade sidor oftast var lankade till. Dessa sma detaljer avslojade konsumenternas
onskemal och behov som resulterade i att Google kunde tjana pengar pa denna
konsumentdata genom att tillata marknadsforare bjuda pa annonser riktade till

konsumenten via sin Adwords-plattform. (Glass & Callahan, 2015)

Dessa saker visar att man som foretag kan utveckla sin verksamhet konstant genom att
samla in data. Google gick fran att endast vara en s6kmotor till att tjana pengar pa basen
av data. Samma géller for EKM, pa basen av datadrivna l6sningar kommer de kunna

utveckla sin verksamhet till hdgre nivaer an tidigare.

Det finns manga motiveringar till att anvanda sig av datadriven marknadsforing och man
bor idag mata och analysera sina resultat for att kunna avancera. Vi lever i analytics- tiden

omgiven av data. (Sedkaoui, 2018) Men enligt Driscoll-Miller & Lim (2020) betyder det inte
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att foretag har ratt tankesatt, fardigheter och erfarenhet for att anvianda det i dagliga
marknadsforingsuppgifter for. Att géra mera, snabbar och battre. Foretag vet att man
borde anvadnda sig av datadriven marknadsféringsmodell men vad betyder det och hur kan
vi na den typen av marknadsforing. Som med allting finns det fér och nackdelar, en stor
nackdel med datadriven marknadsforing ar att man kan avldsa datafel, mata fel saker och
fokusera pa fel data. Pa grund av detta kan féretag spendera massa tid, resurser och pengar
pa fel saker som resulterar i att foretaget star stilla. Enligt Mark Jeffery (2010) finns det 15
metriker varje marknadsférare bor veta, sa som varumarkeskdnnedom, CPC,
avisningsfrekvens och word of mouth. | EKMs fall ar det viktigt att i nulage fokusera pa
varumarkesskdannedom, genom att utféra kampanjer pa olika medier sa som LinkedIn
skapar man automatiskt varumarkeskannedom. Till exempel kan man utféra en kampanj

for att oka foretagets forsaljning. (Aggarwal, 2021)

3.1.2 Google Analytics

Google Analytics ar ett webbanalysverktyg som du kan anvdnda for att mata och analysera
resultat pa din webbplats eller app. Genom Google Analytics kan du komma at ett brett
utbud av data och rapporter om webbplatstrafik och webbplatsbesékarnas beteende.
Plattformen ar tillganglig och kan anvandas av alla med ett Google konto. Google Analytics
sparar och mater massvis med data fran din webbplats och de som besoker webbplatsen.
Till exempel hur besdkarna anlander till webbplatsen, hur besdkarna agerar, hur manga
besokaren webbplatsen nar, hur mycket tid besdkarna spenderar pa en sida och mycket
mera. Med hjalp av Google Analytics kan man dven ta ut rapporter foér att utvardera och
utveckla dina marknadsféringskampanjer, undersoka hur dina sidor pa webbplatsen
presterar, hur man kan optimera dem och avgéra vem du borde rikta din marknadsféring

mot. (Ledford;Teixeira;& Tyler, 2010)

Trots att foretag anvander sig av Google Analytics betyder det inte att foretagen anvander
verktyget korrekt. For att fa fram betydelsefull data maste man sakerstélla att man mater
och samlar in ratt data. Enligt Daniel Waisberg (2015) ar det viktigt att foretag inte forlitar
sig pa felaktig och irrelevant data, Google analytics maste stallas in pa ratt satt for att
fullanda foretagarens mat behov och affarsmal. Ofta hander det att foretag anvander sig
av Google Analytics men inte har verkliga mal, vilket resulterar i missvisande information

och felaktiga beslut. Darfor maste foretag forsta sina egna affarsmal for att sedan kunna
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utveckla dem med hjalp av Google Analytics. Man kan stélla sig fragan, varfor existerar min
webbplats? Alla webbplatser har sina unika mal. For vissa kan malet vara att 6ka antalet
besokaren, for andra kan det vara att 6ka forséljningen pa webbplatsen. Detta dr exakt
orsaken varfor det ar viktigt att faststalla sina mal. Forst efter att dina mal har definierats
kan du fortsatta att bygga nyckeltal. Det ar dven kritiskt att se Over sina mal med hjalp av

webbplatsanalyser och optimering for att konstant finjustera dem. (Waisberg, 2015)

D3 man val faststdllt sina mal och boérjar samla in data bér man stélla sig tva fragor:
1. Ar min data korrekt? Om inte, sd ar det som att gd in i labyrint utan karta.
2. Samlar jag in all den data jag behdver? Om inte, kommer du inte kunna forsta kundens

beteende pa webbplatsen.

Dataanalys ar en kritisk granskning av materialet for att kunna fatta smarta datadrivna
beslut. Enkla dataanalyser gar fran enkel filtrering, sortering och gruppering till avancerad
statistisk analys. Genom att segmentera dina besdkaren enkelt analysera kundernas
beteende pa webbplatsen och efterhand kunna optimera deras upplevelser. Félj dven upp
dina matvarden langs med vagen for att forsta dig pa om webbplatsen utvecklas eller inte.
Sist men inte minst ar det viktigt att utforska data med hjalp av diagram eftersom diagram
kan avsléja monster och trender som ar svara att hitta genom endast siffror. (Waisberg,

2015)

3.1.3 Linkedin

Manga anser att Linkedln ar en social mediaplattform som Facebook, Twitter och
Instagram, men jag ar absolut inte av samma asikt. Enligt Edlad (2014) &r LinkedIn ett
professionellt natverk medan Facebook, Twitter och Instagram ar sociala natverk. (Potter,
2014) Man anvander inte LinkedIn pa samma vis som Facebook, Twitter och Instagram.
Medan man pa dessa sociala medier uppdaterar sitt flode med vardagliga inlagg om vad
man gor, vart man rest, vad man atit och mycket mera anvdander man LinkedIn enbart
professionellt. LinkedIn anvands for att fodra professionella individer samt foretag.

(Davenport, 2007)

LinkedIn ar ett socialt ndtverk professionella anvander for att ansluta, dela och lara sig. Det
har blivit en mycket kraftfull affarsinriktad sékmotor. Man kan se LinkedIn som Facebook

men for din karriar. Trots att LinkedIn idag ar en av de mest populara plattformarna idag sa
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har manga ingen aning om vad plattformen ska anvandas till eller hur man ska dra nytta av
att existera dar. (Edlad, 2014) LinkedIn ar bra pa manga vis, oavsett om du ar en
marknadschef pa ett stort foretag driver en liten butik eller dr en forsta arsstuderande vid
ett universitet, ar LinkedIn en plattform for alla som ar intresserade av att sitt yrkesliv mera
seriost och leta efter nya mojligheter. Man kan se Linkedln som den hogteknologiska
motsvarigheten till att ga pa ett traditionellt natverksevent dar du gar och traffar andra

personligen. LinkedIn ar som ett stort virtuellt natverksevent. (Prodromou)

Forst var LinkedIn en plats var man skapade kontakter i hopp om att fa ett dromjobb. Det
betyder att kdrnan i webbplatsen ar baserad pa personliga profiler och de natverk som
manniskor eller foretag bygger. Enligt Bodnar & Cohen (2012) ska man alltid bygga ett
natverk da nar man minst behéver det eftersom natverket blir mer organiskt och autentiskt

om det vaxer naturligt.

LinkedIn ar inte enbart bra for individer att hitta nya arbeten utan dven for foretag att kora
kampanjer i olika slag. LinkedIn har en funktion som heter LinkedIn campaign manager var
man kan utféra olika typer av kampanjer som passar dig bast. Man kan till exempel skapa
en kampanj for att driva mera trafik till sin webbplats, bilda stérre natverk pa Linkedin,

skapa mera synlighet om en produkt och mycket mera. (Prodromou)

For att ha en effektiv LinkedIn profil maste du vara engagerad och fokuserad samt satta
upp mal for att nd ut till din kundgrupp. Man kan inte bara skapa en LinkedIn profil och
genast utféra en kampanj och tro att kampanjen ger dig resultat. For att ha en effektiv
LinkedIn profil ska du dela artiklar, videon, kommande evenemang och sa vidare. Samma
galler for foretagsprofiler, det galler att till exempel introducera nya medlemmar, dela
utforda arbete for andra foretag, nya projekt och mera. Genom att ha en aktiv profil skapar
du intresse hos andra, och 6kar chansen att foretag eller personer beséker din profil
frekvent samt delar ditt innehall. Alla dessa saker har inverkan pa hur dina kampanjer

kommer att prestera och hur du kan hitta nya kunder. (Coles, 2014)

3.1.4 Webbplats

Manga foretag inser inte idag att ett foretags online narvaro, oavsett bransch, kan ha
enorm inverkan pa dess framgang. Idag inser fortfarande vissa féretag inte att en majoritet

av deras kunder kommer att besdka foretagets webbplats innan till exempel ett kép. Enligt
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Adlard & Bausor (2020) accelererar en stor digital upplevelse [6nsam och hallbar tillvaxt.
Att ha en stark online narvaro, sarskilt en webbplats, kan vara bra for att generera intakter
eller synlighet. Och kvaliteten pa din webbplats spelar stor roll, fungerar den som den ska,
ar den tillrackligt tydlig och ar den visuellt snygg. Man far heller inte glomma att

webbplatsen bor fungera lika pa mobiler saval som pa pc. (Papagiannis, 2020)

En av framsta anledningarna till att ha en webbplats for ditt foretag ar for att 6ka foretagets
trovardighet. Chansen att olika leverantorer erbjuder en tjanst liknande din ar stor. Ett satt
att sticka ut ar att ha en webbplats som ser visuellt snygg ut och tydligt kommunicerar
information av kvalitet till konsumenterna. Utan en webbplats kan andra ifragasatta din
legitimitet som foretag. Genom att ha en webbplats ar det mojlighet att géra ett bra forsta

intryck och ge manniskor trost att du ar ett riktigt foretag. (Papagiannis, 2020)

Att visa upp ditt varumarke for dina potentiella kunder ar viktigt. Genom att sla fast vem
du ar, vad du representerar och vad du star for 6kar dina chanser att konsumenter handlar
hos dig. Detta ar ocksa nagot som kan skilja dig fran dina konkurrenter. Utan en webbplats
ar det oerhort utmanande att gora detta eftersom manniskor inte hittar palitliginformation

om ditt foretag. (Papagiannis, 2020)

En av de mest spannande anledningarna till att ha en webbplats for ditt féretag ar for att
det 6kar chansen att fa nya kunder. Nar kunderna hittar dig online, blivit intresserade av
din produkt eller tjanst och vill veta mera, vet de hur det kontaktar dig tack vare
informationen p& din webbplats, vilket i sin tur eventuellt 6kar din férsiljning. Aven om
webbplatser har sina kostnader, sa har de en positiv ROl (Return of investment) da de

anvands ratt. (Papagiannis, 2020)

Da du val lanserat din webbplats och den &r online och SEO-optimerad (Search Engine
Optimization) har webbplatsen en chans att dyka upp i Googles s6kresultat. Det betyder
att nar manniskor soker efter en produkt eller tjanst som ditt foretag erbjuder sa finns det
en chans att din webbplats dyker upp i resultaten. Detta ger dig mdjlighet att drastiskt dka
din kundbas. (Papagiannis, 2020) Patrutit-Baltes (2016) menar dock att endast 80 procent

av de som gor en sokning pa Google, enbart ser pa de soktraffar som forsta sidan visar.

Om man vill utnyttja digital marknadsforing for att 6ka pa mangden potentiella kunder och

for att fa ditt foretag att vaxa, vill man troligen leda trafik till en webbplats eller nagon
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annan landningsplats. For att gora detta effektivt ar det viktigt att mata och analysera data
da man val driver trafik till webbplatsen. Webbplatser har blivit allt mer viktiga for foretag

idag. (Teixeira, 2010)

4 Metod

| detta kapitel kommer jag att behandla den empiriska delen av detta arbete. Eftersom
arbetet ar ett uppdrag utfort for EKM kommer jag i detta kapitel presentera vad det ar jag
gjort for dem. Som tidigare namnt var EKM i ett starkt behov att borja anvanda sig av digital
marknadsforing for att kunna utveckla sin verksamhet. Eftersom digital marknadsforing ar
den komponent i marknadsféringen som anvander internet och online baserad digital
teknik som stationdra datorer, mobiltelefoner och andra digitala medier och plattformar
for att marknadsfoéra produkter och tjanster. Sa kan man anvanda digital marknadsforing
pa manga olika satt. Det kan vara allt fran influenser marketing, marknadsféring i sociala
medier s3 som Facebook och Instagram, direkt marknadsforing och sa vidare. (Digital
Marketing, 2022) Efter var forsta traff och tva moten var bade EKM och jag var évertygade
om att det var genom att satta i gang Google analytics och borja mata data som vi skulle fa
svar pa var EKM bor fokusera for att utveckla verksamheten. Alltsa data driven
marknadsféring. EKM har nyligen lanserat en ny webbplats och det ar fran den webbplats

fran vilken data-ar tagen.

4.1 Val av metod

Forskning ar ett brett dmne och det finns manga satt att undersdka ett problem. Men
genom numeriskt uttryck férbattrar man precisionen och det specifika i det som undersoks.
Siffror och analyser gor det majligt for den som forskar att beskriva amnet i specifika termer

och resultatet av en undersdkning.

Det finns tva olika typer av forskningsmetod, kvalitativ och kvantitativ forskningsmetod. |
kvantitativ forskningsmetod samlar forskaren in numeriska data. (Bryman & Nilsson, 2011)
Kvantitativa forskningsmetoden rdknar mangd och resultat gar att mata. (Ahrne &
Svensson, 2015) Medan kvalitativ forskningsmetod fokuserar pa att samla in ord och text
genom bland annat intervjuer och enkater var detta inte en mojlighet for mig eftersom jag

samlar in data som sedan anvands for analys. (Bryman & Nilsson, 2011)
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Eftersom syftet i detta arbete ar samla in data och analysera den for att sedan utreda vad
EKM kan utveckla for att starka sin digitala marknadsféring anvander jag mig av kvantitativ
forskningsmetod. Enligt Rogers (2021) ar dock en kombination mellan kvantitativ och
kvalitativ metod valdigt kraftig. Detta eftersom du i digitala kampanjer kan ta nytta av bade
att analysera rena data och respondenters svar. Du far nyttig information som kan utveckla
din verksamhet med denna kombination. Kampanjen och data undersdkningen jag gjort for
EKM var dock inte i det skede var en kombination av de bada skulle gjort nytta pa grund av

syftet.

5 Presentation av arbete utfort for EKM

| detta kapitel kommer jag att presenter det arbete jag utfort for EKM. Presentation ar av
detalj och berattar hur jag gatt till vaga for att starta upp digital marknadsféring for
foretaget. Har framkommer uppbyggandet av foretagets digitala marknadsféring med lite
teori och bilder for att stoda de val jag gjort. Bilderna anvands som stod till texten for

lasaren att forsta vad det ar jag berattar.

5.1 Google analytics som digitalt verktyg

For att fa en god start pa mitt uppdrag sa borjade jag med att ga tva Google analytics online
kurser pa Google for att ta reda pa saker som ar nyttigt att veta da man applicerar verktyget
pa en webbplats. Youtube blev dven bekant for mig for att ta reda pa information om sjalva
verktyget och for att lara mig funktioner som eventuellt inte namndes i online kurserna.
Efter det borjade jag med att bygga upp Google analytics for EKM. Den nuvarande
versionen av Google analytics ar GA4. Men det finns tva olika versioner, det finns vanliga
GA4 och GA4 universal analytics, dessa tva har olika funktioner men fungerar anda pa
liknande satt. Enligt mitt personliga tycke kdndes GA4 valdigt begrdnsat, det var svart att
hitta saker, stalla in instdllningar, gora personliga méatbara matningar och sa vidare.
Daremot var GA4 universal analytics perfekt for mig, latt att forstd, massa

tillaggsfunktioner, Iatt att hitta i och valdigt tydligt program.

Som man kan se i figur 1. ar GA4 valdigt begransat jamfort med GA4 universal analytics. Se
figur 2. Universal har en massa tillaggsfunktioner som gor det tydligare och lattare att hitta

det du soker efter.
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liknande bild pa skarmen som i figur 1. Efter det trycker du pa skapa konto, se figur 3. Som
sedan 6ppnar ett nytt fonster var man fyller i information som till exempel kontonamn, hur
data far delas med andra, information om fastigheten, egendomens namn, om man vill

anvanda sig av universal analytics och foretags information. Se figur 4, 5, 6, 7 och 8.
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Att ha korrekt information i fylld fran borjan ar ytterst viktigt da du skapar ett Google
analytics konto, blir det fel fran borjan hamnar du géra om. Efter man skapat skapat ett
konto inom Google analytics med korrekt information och ldankat webbplatsen borjar
verktyget samla in data. Men hur vet man att all data som Google analytics samlar in ar
relevant? Det finns till exempel massvis med botar och spindlar pa natet som ger dig onodig
och irrelevant data. Da kan man skapa en vy var man kan exkludera botar och spindlar och
dven intern trafik. Sa nasta steg var att gora exakt detta. Att skapa en vy ar inte svart men
det ar funktionerna som medféljer som ar relevanta. Under vy funktionen finns det filter,
det ar genom att skapa filter som du kan exkludera intern trafik, botar och spindlar. Se figur
9 och 10. Till exempel utesluter man trafik genom IP-adresser och genom att valja den

filtertyp som ar installd i figur 10.

\UCEW -} Skapavy

All webbplatsdata v
I Vyinstéliningar

aee Visa atkomsthantering

mval

A Innehallsgruppering

Y Filter

Figur 9 GA Vy

Redigera filter

Filterinformation
Filternamn

Kantor IP (ekenéis)

Filtertyp

Fordefinieest  Anpassat
Uteslut - trafik frin IP-adressema - som irfika med  ~
IP-adress:

194.252 66.15

Filterverifiering

Analytics kan inte visa en frhandsgranskning av filtret. Dt finns inte stad for av avancerade och filter (1ll exempel efter (P-adiress eller
land) for nérvarande

=N -

Figur 10 GA Filter
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Efter att jag gjort dessa installningar sa var det bara att vanta pa data som webbplatsen
genererar. For att fa nagon sorts realism i detta uppdrag sa bestamde vi tillsammans med
EKM att en manad var tillrackligt med tid for att se och jamféra data. Darfor borjade vi med
att l1ata Google analytics samla in data under tva veckor och efter tva veckor hade gatt
utforde vi en kampanj som varade i tva veckor for att sedan jamfora skillnaden mellan data.
Enligt Daniel Waisberg (2015) har alla féretag massvis med data som inte mats. Darfor ar
Google analytics ett bra verktyg att anvanda sig av eftersom verktyget samlar in data pa en
enda plats var man latt hittar allting. Genom att analysera data som ar tagen fran en hel
webbplats pa en central plats kommer man att hitta meningsfullare och mera

handlingsbara analyser.

Efter att jag kopplat GA och webbplatsen och vantade pa att data samlas in fanns det andra
installningar att gora. Sa som att férbereda kampanjen for LinkedIn. For att kunna spara en
kampanj i GA maste man skapa en unik URL, det kan man géra med hjalp av webbplatser
som har den funktionen att bygga en URL. Jag anvdande mig av en sida som heter Google
Campaign URL builder. Se figur 11. | figur 11 ser man hur man fyller i de olika falten

beroende pa vad man vill gora, sa har fyllde jag i de olika rutorna for LinkedIn kampanjen.

2) Google Analytics | Demos & Tools &
Campaign URL Builder

WEB PLAY

This tool allows you to easily add campaign parameters to URLs so you can measure in
Google Analytics.

Enter the website URL and campaign information

Fill out all fields marked with an asterisk (*), and the campaign URL will be generated for you.

{ https://ekm.fi/produkter-tjanster/melntjanster/microsoft-365/

The full website URL (e.g. hitps://www.example.com|
paign 0

Linkedin_M365

The ads campaign id

ampaign source *
LinkedIn

The referrer (e.g. google, newsletter)
campaign mediur

Digital marketing

Marketing mediur epe, banner, email

ampaign name *
LinkedIn M365

Product, promo co slagan (.. spring_sale) One of campaign name or campaign id are requirec

Figur 11 Google Campaign URL builder

Efter att man har fyllt i rutorna som finns pa webbplatsen sa genererar webbplatsen en URL

som du sedan ska kopiera in pa den kampanj du énskar samla in data fran. | detta fall var
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det LinkedIn, sa det enda du behdver gora pa LinkedIn ar att kopiera in URL koden sa borjar
GA automatisk spara kampanjen. Man kan skapa en URL och spara den pa férhand da man
vet att man ska utféra en kampanj. GA ar sa smart att da man kopierat in URL koden i
kampanjen sa borjar den samla in data och sedan syns alla data under fliken férvarv och

sedan kampanjer. Se figur 12.

v > Forvarv

Oversikt

» All trafik

» Google Ads

» Search Console

» Socialt

v Kampanjer
Alla kampanjer
Betalda sokord
Organiska sokord

Kostnadsanalys

Figur 12 GA Forvarv

Da tva veckor har gatt var det dags att studera den insamlade datan. Efter tva veckor hade
webbplatsen natt totalt 731 besokaren. Vilket ar ett bra resultat med tanke pa att EKM ar
ett IT foretag fran Ekenas som tidigare inte satsat pa digital marknadsféring. Generella tiden

pa webbplatsen var ungefar en minut och av de 731 besdkaren var 632 besdkaren unika.

Generella tiden fore hela webbplatsen var en minut och 6 sekunder. Jag dr n6jd med detta
resultat eftersom det ger kunderna en passlig tid at kolla runt pa webbplatsen. Enligt en
studie baserat pa 20 miljarder anvandarsessioner visar det sig att en genomsnittlig tid pa
en sida ar 52 sekunder. (Priyaanka, 2022) Vilket betyder da att tiden pa EKMs webbplats
som ar Over 52 sekunder ar ett gott tecken. Se figur 13. Dock kan man ifragasatta varfor
vissa sidor har en langre tid dn andra och vad det beror pa. Men i detta skede tar man inte
stallning till det utan fokuserar pa vad skillnaden ar pa den data som samlas in da
kampanjen ar lanserad. Men eftersom EKM &r ett IT foretag som erbjuder olika tjanster kan
man konstatera att alla sidor inte kommer att na lika mycket trafik och darfor ar tiden

varierande.
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Unika sidvisningar  Gen. tid pb sidan Bervisningsrekvens
Sida Sidvisningar + Ingingar %utging Sidvirde

731 632 00:01:06 a7 61,87 % 57,05% 0,00 €

255 208 00:00:58 20 47.26% 5059 % 000€
kantakt 2 95 a1 00:01:59 54 B7.04% 8421 % 000€
fit A 83 n 00:00:19 47 46,81 % 3735% 000€
fifyhteystiedot/ 2 EL] 34 00:01:45 3 100,00% 7895% 000€
22 20 00:00:20 2 50,00 % 3636 % 000€
20 19 00:00:49 18 88,89 % 8500 % 000€

i1 14 00:00.18 3 100,00 % 4375% 000€

i 13 00:00:32 3 66,67 % 50,00 % 000€
it 6 00:02:14 6 50,00 % 371 % 000€

10. /produkter-tjanster/produkter/ (@ 14 12 00:0115 n 8182% 6429 % 000€

Figur 13 GA Webbplats insikter

Pa grund av att EKM séljer manga olika tjanster valde vi att satsa pa Microsoft 365 som ar
en av de tjanster EKM erbjuder. Genom att utféra en kampanj pa LinkedIn med Microsoft
365 som landningsplats hoppas vi pa att webbplatsen far mera trafik och svar pa vad som
bor utvecklas, genererar kampanjen forsaljning ar det ett plus. Med hjdlp av kampanjen vill
man ocksa kunna se var i Finland kunderna finns, for EKM ar det viktigt att satsa pa
finlandssvenska kunder. Detta ar latt att spara eftersom det finns en funktion i GA som
visar var i Finland kunderna finns. Dock ar detta inget man ger extra uppmarksamhet,

eftersom malet inte ar att veta var kunderna ar.

Efter att kampanjen ar utférd kan man se att malet med mera trafik ar natt. Med hjalp av
kampanjen nadde webbplatsen 940 besokaren, var 813 var unika. Generella tiden
spenderad pa sidan har ocksa okat till 1 minut och 47 sekunder. Landningsplatsen nadde
177 besdkaren vilket var ett gott resultat eftersom kampanjen bara var aktiv tva veckor.
Aven om generella tiden kunderna spenderar pa webbplatsen 6kat vore en positiv sak
maste man stalla sig kritisk till resultatet. Eftersom av de 177 bestkarna som besdkt
landningsplatsen spenderade en genomsnittlig tid pa 7 minuter och 19 sekunder. De 6vriga

sidorna pa webbplatsen hade liknande tider. Se figur 14.
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Primar dimension: Sida  Sidrubrik  Annat

Sekundér dimension ¥ | Sorteringstyp: = Standard ~ Q |avancerat HH @ |Z | T |8
Sidn vt 3 Unika sidvisningar Gen. tid pa sidan e Avvisningsfrekvens i e
940 813 00:01:47 586 69,45 % 62,34 % 0,00 €
0
O 1. 7/ 2 270 (28,72 227 00:01:21 213 54,93 % 56,67 % 0,00 €
O 2z /prodkterjanster/molntjanster/mict g 177 (16 144 00:07:19 140 8643 % 8023% 0,00 €
[ 3. /kontakt/ - 9,36 78 00:02:56 40 85,00 % 7727 % 0,00 €
( 4. /fif - 72 (786 63 00:00:59 44 1 4773 % 45,83 % 0,00 €
O 5. /fi/yhteystiedot/ F 29 09 29 00:00:52 13 9231 % 8276 % 0,00 €
f 6. /om-oss/ . 24 (2,55 20 00:00:16 S 60,00 % 25,00 % 0,00 €
O 7. [fi/kauppa-ravintola/ - 18 91 16 00:01:57 4 25,00 % 3889 % 0,00 €
] 8. /fi/tuotteet-palvelut/tuotteet/ d 18 91 15 00:00:36 15 5333 % 55,56 % 0,00€
( 9. /fi/meista/ : 16 70 14 00:00:14 6 2 50,00 % 56,25 % 0,00 €
O 10. /ittjanster-for-foretag/ ' 16 [ 13 00:00:39 1 100,00 % 25,00 % 0,00 €
Visa rader: ‘ 10 v| Bestk: | 1 1-10avgs | € ¥

Figur 14 GA Fokus pa gen. tid pa sida

5.2 Linkedin som digitalt verktyg

LinkedIn var ett sjalvklart val med tanke pa att de flesta businessorienterade manniskor
existerar dar idag. Plattformar som Facebook och Instagram var inte passande for oss i
detta syfte. Varje reklamplattform samlar in sin egen och unika data. Till exempel sa har
Google information om konsumenter som Facebook inte har, som anvandarnas sékningar
pa miljontals dmnen. A andra sidan samlar Facebook in data som Google inte gor.
Informationen som olika plattformar samlar in fran sina anvandaren kommer att anvandas
av marknadsforare for att na sina ideala malgrupper. Men eftersom LinkedIn ar ett
professionellt natverk snarare an ett traditionellt natverk for att integrera med familj och
vanner, later det dig arbeta med mycket mer professionellt data. LinkedIn tilldter dig som
marknadsforare att rikta dig pa exklusiva kriterier som du inte hittar ndgon annanstans som
till exempel, foretagsnamn, foretags tillvaxttakt, skolbakgrund, jobbtitlar och sa vidare. Alla
pa LinkedIn skapar en profil var de fyller in skola, arbete, och position. Det fungerar
egentligen ett digitalt CV som du konstant uppdaterar. Tack vare detta kan du rikta
marknadsfoéringen valdigt personligt, du kan till exempel rikta dig mot kockar, och da

kommer marknadsforingen rikta sig mot alla dem som har kock insatt som yrke pa LinkedIn.

LinkedIn har en marknadsféringsfunktion som heter Linkedln Campaign manager som
erbjuder dig olika alternativ. Du kan till exempel utféra en kampanj for att na flera féljaren

eller en kampanj som ska generera trafik till din webbplats. EKM ville med hjalp av en
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LinkedIn kampanj generera mera trafik till webbplatsen. Som man kan se i figur 15 sa finns
det nagra olika alternativ att valja mellan. Det mest passande alternativet for EKM var

website visits under consideration fliken.

M campPaIiGN MANAGER Y p—

M365 Kampanj

< M365 Kampanj 2z

Step 1

Select Campaign Group Objective®
Let's get started! Select the cbjective that best fits your goals below.
Step 2
Set up Campaign Awareness Consideration Conversions

* Objective selection

. Brand awareness Website visits Lead generation
.
. Engagement @
.
. Video views Website conversions
Job applicants
Step 3

Step 4

Back to account

Figur 15 Linkedin Campaign manager, alternativ

Efter att man valt vilken typ av kampanj man vill utféra kommer det upp en ny ruta som i
figur 16. Dar valjer man kampanjens namn, i vilka stader, lander du vill att din kampanj ska
dyka upp, vem du vill rikta dig mot, till exempel personer med IT som yrke, alder,

jobberfarenhet och sa vidare. Man kan ocksa valja vem man vill exkludera.

M365 Kampan]
. New Campaign
M365 Kampanj 2 paig
Select Campaign Group Your objective is: Forecasted Results @ ]
"‘_., Website visits change
Stap 2 I want more peol 1o visit @ wabsite destination site on or off Linkedin arget audience sizs
Set up Campalgn 1,600,000+
@ Your campaign will be shown to people most likely to click on your ads. Ly Today —
30-day spend
- ®
Audience  Saved Audiences * [ Audiences = i €1.70000- €3000.00
30-day impressions
$ion Tracking Create o new audience 89,000 - 250,000
Where is your target audience? 0.45% - 0.69%
30-day eheis
Locations (Recent or Permanent) 4 570 - 1,600

Back to account

Figur 16 LinkedIn basinformation infor kampanj
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Efter att man fyllt i den informationen om vem man vill rikta sig mot sa kan man valja vilken
typ av format man vill anvanda sig av. Det ar intressant for det kan spela stor roll vilket
format man anvander. Enligt Ani Miteva (2022) ar single ad formatet det basta eftersom
det smalter in i flodet och goér annonsen mindre patrangande och mer tilltalande. Formatet
bestar vanligtvis av en bild med annonstext och rubrik. Annonsen ser valdigt organisk ut
och den storsta skillnaden ar att den ar markerad som marknadsfort inldgg. Single ad
formatet driver ocksa flest konverteringar (Hutchinson, 2022). Da man valt format ska man
vadlja en budget for kampanjen, i budgeten fyller du i hur mycket du vill spendera per dag
eller hur mycket kampanjen far kosta totalt och hur lange kampanjen ar aktiv. Pa basen av
det kommer LinkedIn automatiskt visa vad den totala kostanden ar, hur manga som
kommer att se kampanjen, totala klick och kostnad per klick. Efter det skapar man sjalva
annonsen, i annonsen fyller man i annonsens namn, text, bild och i detta fall en

landningsplats.

Annonsen jag skapade for EKM i LinkedIn kan man se i figur 17. Totala kostnaden for hela
annonsen var 500 euro pa tva veckor. Annonsen nadde totalt 2030 eller eventuellt flera.
Av de som sag kampanjen klickade 174 personer pa annonsen som i sin tur férde dem till
webbplatsen. Malet for kampanjen var att driva trafik till webbplatsen som automatisk
skapar synlighet och eventuellt ndgon forsaljning men férsaljningen lag inte i fokus i detta
skede. Det intressanta var att den férhandsinformation LinkedIn lovade, hur manga som

kommer se kampanjen och klicka pa den faktiskt stamde.

EKM Service Ab Oy
91 followers
Promoted

Ar du eller ditt foretag i behov av molntjanster eller allmant intresserade av
Microsoft 365? Ta da en titt har!

Microsoft 365 ar den ultimata I6sningen for den moderna arbetsplatsen. EKM
Service ar en certifierad Microsoft CSP (Cloud Solution Partner) och vi
levererar Microsofts I6sningar som ett “nycklarna i handen”-paket. Genom att
képa era Microsoft 365 tjanster via oss behéver ni inte sjalv fundera pa att ta i
bruk tjansten. Ni behover endast logga in och borja arbeta.

Microsoft 365 (‘Learn more)
- =

ekm.fi
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Figur 17 LinkedIn Kampanjens utseende

6 Analys och forbattringsforslag

| detta kapitel kommer jag att presentera den insamlade datan fran webbplatsen och
LinkedIn for att kunna analysera den och ge forbattringsforslag gallande EKMs framtida
digitala marknadsforing. Datan har samlats in pa Google analytics. Analysen baserar sig pa

data som ar insamlat pa tva veckors perioder och totalt en manad.

Alla kan idag fa tillgang till datadrivna insikter som kan férvandla vardagligt samt tunnare
innehdll till malmedvetet och positionerat marknadsféringsmaterial skapat med
anvandaren i atanke. Marknadsféringsmaterialet kan leverera resultat oavsett
marknadsféringskanal. EKM befinner sig vid en punkt dar de vet att det finns behov av att

samla in och forsta data mer effektivt for att utveckla verksamheten.

For att fa ndgon bas for detta arbete borjade jag med att samla in data fran EKMs webbplats
i tva veckor. Eftersom deras webbplats nyligen lanserats var det kritiskt att se hur mycket
trafik webbplatsen nar utan storre satsningar pa digital marknadsfoéring. Detta gors for att

man i framtiden skall kunna skapa ett upprepbart system fér marknadsforing.

Pa basen av den trafik webbplatsen nadde de tva forsta veckorna kan man inte siga
mycket. Se figur 18. Webbplatsen nadde totalt 731 besdkaren var botar, spindlar och intern
trafik var exkluderad. Man kan pa basen av siffrorna se att en stor del bara nadde forsta
sidan utan att ta sig vidare. P4 webbplatsen finns det fem rubriker och en av dem ar
produkter & tjanster, genom att klicka pa den kommer det fram massa andra alternativ.
Darfor kan man med hjalp av statistiken konstatera att bestkarna inte kollat alternativen
pa webbplatsen. Detta vet man eftersom det endast ar ett fatal klick pa /produkter-
tjanster/ fliken som visas i figur 18. De fem forsta punkterna som man ser i figur 18 kan alla
nas genom forsta sidan, det stoder ocksa konstaterande med att majoriteten endast besokt

forsta sidan.

En annan intressant sak att observera i detta skede ar generella tiden spenderad pa en sida.
Genomsnittliga tiden spenderad pa sida ar just nu en minut och 6 sekunder, se figur 13.

Vilket som tidigare namnt i kapitel fyra ar en bra sak eftersom en studie gjort av Aurora
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Priyanka (2022) visar att den genomsnittliga tiden ar 52 sekunder. Vilket betyder att EKM

ar éver genomsnittet.

Sekunddr dimension ¥  Sorteringstyp: = Standard

Sida

1. m/

2. W /kontakt/

3. m/il
O & filyhteystiedot/
0| s. /butik-restaurang/
U 6. /butiksforsaljare-sokes/
) T lom-oss/
8. lit-tianster-for-foretag/
9. Iprodukter-tianster/it-infra/servers/
| 10. Iprodukter-tianster/produkter/

Figur 18 GA Rapport pa sidornas trafik
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Bidrag till summan: | Sidvisningar

<

For att kunna se skillnader i datan utforde jag en kampanj pa LinkedIn, i hopp om att

webbplatsen skulle na flera besékaren. Se figur 19. Efter kampanjen kan man se att det

skedde en 6kning pa 209 besokaren, totalt 940, och anse att vi lyckades med malet att na

ut till andra och att fa mera trafik pa webbplatsen. Genom att utfora kampanjen hoppades

man dven pa att fa en kund, men vi visste fran borjan att det inte var malet och att det inte

skulle paverka var attityd. Eftersom kampanjen hade en landningsplats kan man se att

okningen pa webbplatsens forsta sida endast hade en 6kning pa 15 besdkaren. Dock ar det

inget negativt, eftersom landningsplatsen for kampanjen som tidigare hade 0 bestkaren

nu har 177. Vilket i sin tur betyder att totala mangden besdkaren till webbplatsen 6kat.

Malet var inte att oka trafik till forsta sidan pa webbplatsen, utan till hela webbplatsen,

darfor kan man anse att malet ar natt.

(
\

]
a

0D 0Ol0

10, fityanster-for-foretag!

Figur 19 GA Trafikens dkning

Sidvisningar

940

2872%
18,83 %
9,36 %
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1,91 %
1,70 %

170%
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Varje marknadsforingskampanj maste ha en landningsplats, man vill skicka konsumenterna
nagonstans, vare sig om du séljer elektronikprylar eller en massage pa natet. Det basta
sattet att gora det ar att lanka din webbplats eller vart du nu sen vill skicka kunden sa att
de hittar mera information om ditt foretag. Utéver information ger det féretaget synlighet.
Detta ar valdigt I16nsamt om du anvander din webbplats som landningsplats, eftersom
konsumenterna sedan kan se andra produkter eller tjanster som just ditt foretag erbjuder.
Inte bara tjanster eller produkter heller, utan daven information om var du finns och hur
man tar kontakt. Genom att utféra kampanjen pa LinkedIn for att fa mera trafik till

webbplatsen hade jag dven detta i baktanke.

LinkedIn har valdigt bra funktioner da det kommer till att utféra kampanjer. Da du anvander
dig av LinkedIn Campaign manager kan man félja med statusen pa kampanjen dag for dag.
LinkedIn Campaign manager samlar in data fran din kampanj och visar siffror for
kampanjen, alltsa kan du se hur bra det gar for din kampanj. Den visar hur mycket pengar
du har spenderat pa en dag, hur manga du har natt och hur manga klick kampanjen har
fatt. Datan kan dock se olika ut beroende pa vilken typ av kampanj du utfor. | figur 20 kan
man se hur manga visningar kampanjen kunde ha fatt. Alltsa en visning pa LinkedIn betyder
att nagot innehall pa sidan har laddats sa att det kunde ha setts. Enligt LinkedIn sa har
kampanjen fatt 16 766 visningar, vilket ar det bra resultat. Dock maste man stalla sig kritisk
till resultatet eftersom det betyder att kampanjen endast har laddats in i nagons fléde men
eventuellt har da den personen inte sett sjalva innehallet i kampanjen. Alltsa kunde
kampanjen ha visats for personen. (Espirian, 2018) Det betyder att mojligheten har varit

stor men det finns inget som bevisar att alla har sett kampanjen.

Performance for Campaign Group: M365 Kampanj

0
T
Sep 28 Sep 30 Oct 2 Oct 4 Oct 6 Oct 8 Oct 10 Oct 12 Oct 14

{r Aggregated Campaign Groups (1)

Figur 20 Kampanjens visningar, totala méjligheten
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| figur 21 ser man att 2030 personer sett kampanjen. Samma galler har, i LinkedIn sa rdaknas
det som en visning dven om personen bara har skrollat forbi ditt inlagg. Det betyder att
man inte heller har kan ta stallning till hur manga som egentligen har fastnat vid kampanjen

och last innehallet. (Espirian, 2018)

Performance for Campaign Group: M365 Kampanj

750

500

Reach

250

0 | T \
Sep 28 Sep 30 Oct 2 Oct 4 QOct 6 Oct 8 Oct 10 Oct 12 Oct 14

O Aggregated Campaign Groups (1)

Figur 21 LinkedIn personer som sett kampanjen

| figur 22 kan man se hur manga som har besékt webbplatsen via annonsen. Enligt Linkedin
nadde vi 174 stycken genom kampanjen. Men for att kunna vara sakra pa att datan
stammer valde jag att daven koppla Google analytics till kampanjen. Enligt Google analytics
hittade bara 69 personer till webbplatsens landningsplats. Se figur 23. Jag ar dock
Overtygad om att statisitken Google analytics visar under kampanj ar felaktig eftersom den
data man kan se i LinkedIn Campaign manager stammer in med den data Google analytics
visar for hela webbplatsen. | figur 19 var man ser den data Google analytics visar for hela
webbplatsen ser man att 177 har besokt /produkter-tjanster/molntjanster/microsoft-365/
som ar landningsplats for sjalva kampanjen. D3 tolkar jag som att den data LinkedIn visar
och Google analytics ar 6verens dven om statistiken visar tre flera visningar pa Google
analytics. Ocksa pa basen av det att man i Google analytics under kampanjer endast ser att
69 stycken skulle besdkt landningsplatsen gor det mera trovardigt att 174 stycken faktiskt

skulle besdkt landningsplatsen.
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Performance for campaign: Webbplatsbesok - Sep 29, 2022
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O Webbplatsbesok - Sep 29, 2022

Linkedin
Figur 22 LinkedIn, antalet som bes6ékt webbplatsen fran kampanjen

Anvandare v kontra vilj ett métvarde Dag Vecka Minad &4 <%

® Anvandare

15
10

5

10 okt. 11 okt. 12 okt 13 okt. 14 okt

- 20sep.  30sep 1 okt 2 okt 3 0kt 4 okt 5 okt 6 okt 7 okt 8 okt 9okt

Primar dimension: Kélla/medium  Annat

Sekundér dimension ~ | Sorteringstyp: | Standard ~ Q |avancerat B | @ T | T | = |

Forviry Beteende Konverteringar
T " i I Isning i Ben. Konverteringsirekv. | Slutfteda
+ sessionslingd P il Malvirde
69 69 138 86,96 % 1,24 00:01:50 0,00 % 0 0,00 €
v de av det avdettotala | Gen. for vy: 69,37 Gen. for vy Gen. far vy: 0,0C av det av det totala
totz . a ntalet 25,35 %) 60 l’_ln 13 ‘ 0,00 totala ralet: /00
antalet t 22,64 %) (73,55 %) e
134 0.00 % (i
514
O 1. LinkedIn / Digital marketing 69(100,00%) | 69(100,0 138(100,00 %) 86,96 % 1.24 00:01:50 000% 0O 000€ (00

Figur 23 GA felaktig information om vem som beso6kt landningsplatsen

6.1 Forbattringsforslag

| detta kapitel kommer jag att presentera forbattringsforslag till EKM pa basen av all data

och kampanjen utford pa LinkedIn.
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Genom datadrivha marknadsforingsbeslut nar man resultat och snabbt, problemet &r att
da man borjar med datadriven marknadsforing kan det uppsta forvirring kring den data
man samlar in och hur man skall utnyttja data till sin férdel. For att na goda resultat maste
EKM utfora en tydlig marknadsforingsstrategi tillsammans med mal for att sedan kunna
utveckla sin digitala marknadsforing. Utan dessa kommer det uppsta problem da man

anvander sig av datadrivna beslut. (Rogers, 2021)

Genom att anvdnda Google analytics och samla in data kan man sdga att EKM tog forsta
steget mot digitalisering av verksamhet. Pa basen av den data vi samlade in fran bara
webbplatsen kunde man inte ta nagra slutsatser. Man kan inte stalla for hoga krav pa
webbplatsens trafik eftersom den nyligen ar lanserad. Trafiken webbplatsen nar ar bra just

nu eftersom man inte gjort digitala investeringar tidigare.

Men efter att jag utforde kampanjen pa LinkedIn kunde man se stora problem med sjélva
landningsplatsen. | figur 24 lagger vi fokus pa den generella tiden pa sidan som ar 7 minuter
och 19 sekunder. Tiden i sig skapade manga fragor. Da tiden var sa otroligt lang funderade
jag om sidan ar otydlig, ar den optimerad, ar den slo pa till exempel mobiltelefon eller ar
texten pa sidan otydlig. Efterhand som jag borjade forska i saken dok det upp svar pa
problemen. Landningsplatsen ar inte optimerad och sidans pagespeed ar endast 80 av 100.
En webbplats pagespeed paverkar till exempel sokmotorranking, konverteringar,
anvandarens upplevelse och mycket mera. (Wilson A., 2022) Enligt Souders (2007) ar det
ytterst viktigt att ta bort onddiga saker fran din webbplats som orsakar en samre snabbhet,
sa som fel bildformat, onddig CSS, Javascript och sa vidare. En annan undersdkning gjord
av Patel (2021) berattar att 47% av besdkarna vantar mera an tva sekunder pa att sidan ska
laddas. Eftersom man kunde hitta problem med landningsplatsens pagespeed kunde man

stalla sig kritisk mot de 6vriga sidorna. Det visade sig dven att deras snabbhet var dalig.
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Figur 24 GA genomsnittlig tid pa sida
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Texten pa landningsplatsen anser jag att ar tydlig och budskapet ar klart. For att vara saker
bad jag sex vanner att ocksa kolla pa texten om de férstod vad vi var ute efter. Dock var det
valdigt otydligt att veta vem man ska ta kontakt med for att kopa Microsoft 365 tjanster
och hur man gor ett kdp. Pa sidan star det endast information om Microsoft 365 och sa
finns det en prislista, langst ner finns det kontaktinformation var man ser vem som jobbar
pa EKM och vad de har for titlar. Men som kund kan det vara férvirrande att veta vem man
ska kontakt med, till exempel sa star det ingenstans vem som &r forséaljare. Det star inte
heller ndgonstans pa sidan att man maste ringa nagon av de anstallda for att kopa Microsoft
365 tjinsten. Aven om malet inte var att sdlja Microsoft 365 tjanster s& missade de

eventuellt potentiella kunder pa basen av detta.

For att EKM ska kunna fortsatta utveckla sin verksamhet maste borja med att skapa en
marknadsforingsplan, och utveckla sin webbplats. Saker som maste forbattras om EKM i
fortsattningen vill satsa pa sin forséljning i stallet for webbplatstrafik dr landningsplatsen.
EKM maste uppdatera sidans snabbhet och fortydliga hur man kdper tjansten och vem det
ar man kontaktar. Snabbheten pa webbplatsen kan uppdateras genom att till exempel
stalla in ratt bildformat, anvand sig av ratt ikoner, minska pa ytterligare kodning och sa
vidare. For att forenkla kdpet av Microsoft 365 tjansten kunde de pa sidan var de erbjuder
olika paket ha knappar som man kan klicka pa. De borde ocksa gora sa att de olika paket
modulerna ror sig, det skapar ett intresse hos konsumenten och gor det visuellare. Genom
att ha en tydlig uppsattning vem man skall kontakta borde EKM ha nagon eller flera som
ansvarar for forsaljningen av tjansten, det ar valdigt forvirrande for kunden da den forsta
man ser pa sidan under kontakta oss ar foretagets CEO. Jag fragade ocksa utav féretagets
CEO om han skulle svara i sin arbetstelefon om det bara ar ett nummer som ringer, och
svaret var att om han verkligen inte har nagot annat for sig. Pa basen av det maste de ha
klart for sig sjalva och for kunden vem det dr som de kontaktar for att sen fa svar. | figurerna

nedan kan man se landningsplatsen som anvandes i kampanjen.
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Figur 26 EKM Ladningsplats olika typer av tjanster och priser modul
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7 Kritisk granskning och forslag till fortsatt utveckling

Valet att borja EKMs digitala resa med att samla in data fran webbplatsen och utfora en
kampanj for att sedan ga framat kan ifragasattas. Man kan anse att utférandet av
kampanjer skulle ge mera resultat och 6ka forsaljning for foretaget vilket man oftast stravar
efter som foretagare. Men eftersom EKM nyligen lanserat en ny webbplats och inte samlat
in data tidigare, blev det ett enkelt val for bade uppdragsgivaren och mig. Eftersom
foretaget redan ar kant lokalt var det dags att utvidga sig till andra delar av landet och det
gor man enklast via natet. Genom att ha en snygg och tilltalande webbplats kommer man

redan langt som foretagare.

Digitala verktyg finns det i all odndlighet och kan utnyttjas pa olika vis. Alla digitala verktyg
som ar anvanda for att utveckla EKMs digitala satsningar har varit kritiska och relevanta.
Teorin som ar presenterad i detta arbete stoder detta pastaende. Till exempel Google
analytics som anvants for att samla in data och ta ut rapporter for att i detta skede och i
framtiden kunna gora datadrivna beslut har varit valfungerande och framfor allt gratis.
Verktyget i sig har massa funktioner som ar latta att anvanda och méjligheterna ar oandliga.
Det finns massor av saker som verktyget kan anvandas till som inte annu ar utforskat men

potentialen finns.

Eftersom arbete ar utfort inom en kort tidsram kan man stalla sig kritisk till resultatet och
om man verkligen kan ta beslut pa basen av den data som samlats. Med mera tid och mera
data kunde man fa en annu storre helhetsbild. Det positiva med att arbetet ar utfort inom
en kort tidsram att man redan i detta skede kunde se problem med webbplatsen. Utan att
grava i den insamlade datan och marka detta problem kunde fortsatta digitala kampanjer

vara resultatlésa och dyra.

Pa basen av syftet till arbetet kunde man dven ha inkluderat kvalitativ forskningsmetod for
att fa en battre bild av vad man borde bérja med vid uppbyggandet av digital
marknadsforing. Man kunde ha skickat ut enkéter till nuvarande kunder i Raseborg for att
fa svar pa om webbplatsen ar tydlig, fungerande och informativ. Da kunde mani ett tidigare

skede markt problemet med webbplatsen och inte efter en manad.

Mitt forslag till EKM &r att foljande steg vore att skapa en ordentlig marknadsforingsplan

som de sedan foljer sa att verksamheten kan utvecklas och i synnerhet deras digitala sida
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av marknadsforing. De borde dven anstalla nagon som enbart sysslar med marknadsforing
om de sjdlva inte har tid att satta sig in i detta. Genom att anstéalla nan som sysslar med

marknadsféring sa kan dom vara sdkra pa att den biten i alla fall blir skott.

8 Aterkoppling och diskussion kring forskningsfragor

Syftet med arbetet ar att samla data samt analysera data for att ge EKM insikter om vad
som bor forbattras och utvecklas. Syftet utreddes genom att samla in data fran foretagets
webbplats, utféra en kampanj och sedan analysera insamlad data. Baserat pa arbetets syfte

stalldes fyra forskningsfragor och i denna del fors diskussion kring forskningsfragorna.
Forskningsfraga 1: Varfor bor EKM analysera den data de samlat in?

Digital marknadsforing ar under konstant utveckling pa grund av digitaliseringen och darfor
har vikten av data fordandrats under de senaste dren. Data anvadnds for att utveckla
marknadsforingsinnehall och marknadsforingsmaterial. (Wilson L. , 2019) Man boér adven
samla in data for att kunna stalla sig kritisk till foretagets affarsbeslut. For att sedan kunna
gora ratt val kring till exempel marknadsforing. (Farney & McHale, 2013) Vi lever dven i en
tid var data och analys regerar, gor du inte detta gor konkurrenterna stérre framsteg och
tar over marknaden. (Jeffery, 2010) Med hjilp av den insamlade data EKM fatt fran
webbplatsen kan de utveckla sin digitala marknadsféring. Till exempel pa basen av
dataanalyserna som gjorts fick EKM svar pa vad som bor uppdateras gallande webbplatsen.
Darfor att det just viktigt att analysera gratis data som hamtas for att kunna gora beslut

som gynnar féretaget.
Forskningsfraga 2: Vad kan utldsas fran EKMs data?

Pa basen av insamlad data kan man ldsa av trafiken pa EKMs webbplats samt hur
konsumenten ror sig pa webbplatsen. Till exempel kan man bilda forstaelse for
konsumenternas beteende pa webbplatsen for att sedan kunna utveckla den. (Jarvinen &
Karjaluoto, 2015) Man kan dven mata effektiviteten och kvaliteten pa EKMs webbplats.

(Papagiannis, 2020)

Forskningsfraga 3: Vilka beslut kan EKM féra pa basen av insamlad data?
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Med hjalp av den insamlade data kan EKM forsta vad det dr som bor utvecklas i deras
digitala marknadsforing och fatt rikt linjer pa vad de bor rikta sig mot. (Papagiannis, 2020)
Pa basen av resultatet fran insamlade data kan EKM inse att en marknadsforingsplan vore
pa sin plats och utvecklande av webbplatsen maste fortsatta for att na kunder och skapa
en god kundupplevelse. (Jeffery, 2010) Och fortsatta med att utfora kampanjer for att
konstant kunna utveckla deras verksamhet. (Aggarwal, 2021) Genom nya kampanjer far
foretaget mera synlighet, men framfoér allt analyserbar data som hjdlper foretaget att

avancera.

Forskningsfraga 4: Vilka digitala verktyg bér EKM anvdnda sig av i sin digitala

marknadsforing?

Till en borjan ar det bra att begransa sig sjalv och inte anvanda sig av for manga olika
verktyg. Google analytics ar ett sjalvklart val eftersom det ar gratis, erbjuder dig som
anvandare manga olika funktioner och kan kopplas till det mesta. Man kan ta ut nyttiga
rapporter, segmentera, se kundmonster och fa svar pa hur man skall utveckla sina digitala
satsningar. (Ledford;Teixeira;& Tyler, 2010) Dock kraver det en hel tid for att verkligen satta

sig in i programmet for att kunna forsta hur man anvander verktyget. (Waisberg, 2015)

LinkedIn ar ett perfekt verktyg for de som ar ute efter att hitta professionella kunder.
Exempelvis erbjuder EKM ett brett sortiment med produkter och tjanster som inte ar for
vardagliga kunder sa som Lemonsoft. Pa LinkedIn hittar du idag de flesta foretag och
yrkesinriktade individer, som 6kar chanserna for foretag som EKM att na ut till ratt kunder.

(Prodromou)

For att ens ha en chans pa marknaden idag boér du ha en fungerande webbplats eftersom
de flesta kunder kommer att sdka upp dig pa natet. (Adlard & Bausor, 2020) Da ar det
ytterst viktigt att ha en fungerande webbplats for det ger ditt foretag trovardighet och dkar
chanserna till forsaljning. Webbplatsen anvands ocksa for att kunna urskilja dig fran

konkurrenterna. (Papagiannis, 2020)

9 Avslutande diskussion

Att fa utfora ett arbete for ett verkligt foretag inom amnet digital marknadsforing har varit

otroligt eftersom intresset jag har for digital marknadsforing ar stort. Det har varit
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intressant och larorikt att fa utforska olika digitala verktyg, hur man kan anvénda data till
sin fordel och djupare forstaelse for digital marknadsforing med hjalp av last teori. Detta ar

till stor nytta och har utvecklat mitt kunnande till en ny niva.

| detta arbete har relevant teori knutits till arbetet och har ges exempel pa vad man bor
tanka pa och hur man kan géra nar man bygger upp digital marknadsféring. | arbetet finns
ocksa forklaringar till hur man anvander Google analytics och LinkedIn Campaign manager.
Forklaringarna har forsokts ges pa ett sa enkelt satt som majligt sa att lasaren hanger med
steg for steg hur uppbyggnaden och anvandningen gjorts. Dock kan det se olika ut for andra
vid anvandningen av Google Analytics, men detta arbete ar en bra start pa bas saker man

bor tanka pa vid liknande fall.
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11 Benamningar
GA = Google Analytics

GA Universal analytics= GA universal analytics ar en version av Google analytics som satter
en ny standard for hur anvandardata samlas in och organiseras. Universal analytics
erbjuder nya sparningskoder for webbplatser och funktioner som mer exakt kan mata
anvandarbeteende. Universal analytics versionen anvands ofta da man vill vara mera

specifik vid sina datainsamlingar och anaylser.
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