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1 INLEDNING

Hiphopmusiken ar inne i en ny guldalder, genren har aldrig varit lika popular som den ar
idag och man kan gott sdga att hiphop styr populdrkulturer och trender globalt. Detta
medfor ocksa att branschen blivit saturerad, konkurrensen pa marknaden &r valdigt stor.
Artisterna har fatt en chans att bli horda och sedda i en helt annan magnitud an forut tack
vare sociala medier. Det har aldrig tidigare varit sa latt att sprida musik till vérldens alla
horn och bygga lojala fanbaser an nu da kommunikationen forenklats till endast nagra
klick pa en telefonskarm. For att bygga lojala fanbaser idag maste man kénna till konsu-
menternas preferenser. Var konsumerar de innehall? Hurdant innehall foredrar de? Pa
vilka medier finns de dverhuvudtaget? Svaren pa dessa fragor ar ocksa mycket lattare att

komma &t nu, da varlden blivit allt mer digitaliserad och data finns lattillgangligt.

Enligt en studie fran 2018 utford av Musicwatch anvéander 9/10 personer sociala medier
till musikrelaterade aktiviteter. Enligt studien ar ocksa hiphopartister de popularaste per-
sonerna att folja pa sociala medier och féljarna har ett intresse av att fa uppdateringar av
vad deras favoritartister gor, nar ny musik lanseras, nar de ar pa turné, vad de haller pa
med etc. Pa Instagram &r aktivitetsnivan hog da 56 % av anvandarna féljer, delar inlagg
eller taggar musiker i sina egna inldgg. Pa Twitter och Facebook &r samma procent 51
respektive 44. 63 % av de undersokta berattade att de hittar nya artister via sociala medier
och ytterligare 60 % besdker en streamingtjanst for att lyssna pa musik. Pa Facebook &r
den mest vardefulla aktiviteten enligt studien att dela lankar till musik eller spellistor fran
streamingtjanster. Denna studie ger en inblick i hur viktiga sociala medier har blivit for
artister idag (Crupnick 2018). Nedan har jag inkluderat en illustration av undersékningen.
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MUSIC DRIVES SOCIAL MEDIA

2\ SOCIAL MEDIA USERS DO A MUSIC RELATED
9“““’ ACTIVITY ON THEIR SOCIAL MEDIA APPS’

10/

MUSIC KEEPS SOCIAL MEDIA FRESH
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0/
like 68 70 view or post follow, share
an artist a posts or tag artists
or band o Vel and bands

read news on 3 1 7/0 follow or tweet sts view photos or

News Feed or view Stories to a festival ri videos from live events
about artists and bands

MUSIC IS THE SOCIAL MEDIA STAR

Top Five Categories of Celebrities or Public Figures Followed

MUSIC ARTISTS/BANDS

Actors,
TVor

Professional Athletes
Reality TV Stars

Politicians/Political Figures

% Following Category of social media influencer/star
music
Humor/Comedy
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Gaming, Video Games
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WHO FOLLOWS MUSIC ON SOCIAL MEDIA

THEY'RE YOUNGER MOST INTERESTED IN

36% | 13-24 age range 3 : ARTISTS CAREERS OR PROJECTS

AND THEY CAN'T GET ENOUGH MUSIC
PAY FOR A MUSIC WATCH MUSIC / LISTEN TO MUSIC ON
STREAMING SUBSCRIPTION VIDEOS AM/FM RADIO

Figur 1Musikaktiviteter pa sociala medier (Crupnick 2018)
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Konsumenterna har ocksa ett storre inflytande idag da det géller marknadsféring pa soci-
ala medier. Det gar att dela inldagg och pa det séttet hjélpa artisten sprida ordet om att hen
kommer att lansera ett album. Dynamiken mellan artisterna och fansen har ocksa blivit
mer interaktiv da det gar att enkelt kommunicera via till exempel Twitter och Instagram.
Genom dessa bygger artister lojala fanbaser, vilket i dagslaget ar ett maste for artister da
musik i huvudsak streamas och albumforséljning i fysisk form har minskat drastiskt. Det
innebar mindre inkomster fran sjalva musiken, och da &r det viktigt att artister lyckas salja
produkter (t.ex. t-skjortor) och aktiverar fans att ga pa konserter dar de stérsta pengarna
gors i dagslaget. Detta ar speciellt viktigt for sjalvstandiga artister. Ett levande exempel
pa detta ar artisten Chance the Rapper, som endast slappt gratis album, men anda fortjanat
33 miljoner dollar under ar 2017 genom biljettforsaljning och produktférsaljning (Mcln-
tyre 2017). Baksidan ar att det blivit lattare att sprida daliga nyheter och rykten, vilket
betyder att artister maste ha val uttankta marknadsforingsplaner for att inte forstora sina
karriarer. Det finns exempel pa artister vars karriarer har fatt stora negativa implikationer

pa grund av detta.

1.1 Problemformulering

Marknadsforing av musik ser helt annorlunda ut idag jamfort med till exempel for 40 ar
sedan da hiphop borjade vinna mark inom den internationella musikscenen. Musik &r en
av de branscherna dar man verkligen forstatt behovet av att utvecklas.

Marknadsforing ar ett maste ifall man vill géra nagon till en superstjarna, forstas behovs
det talang och hart arbete, men utan bra marknadsforing férsvinner man i mangden. Innan
internet kom marknadsfordes musiken via massmedia och radio. Nu har marknadsfo-
ringen forflyttats till digitala plattformar och sociala medier som Facebook, Twitter och
Instagram har tagit over marknadsforingen. Samtidigt har ocksa séttet man lyssnar musik
pa dndrats fran fysiska vinylskivor och CD-skivor till streamingtjanster som Spotify och
Tidal (Inc. 2016).

Trafiken pé internet &r massiv, till och med pd minutniva. Ar 2016 p& minutniva gjordes
28 194 inlagg pa Instagram, 347 222 tweets pa Twitter, 701 389 inloggningar pa Fa-
cebook, 2,4 miljoner sok pa Google och pa Spotify lyssnades det pa 38 052 timmar musik
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(Desjardins 2016). Denna data bevisar, om inte annat, hur viktigt det ar for artister att
satta stor fokus pa sina sociala medier i marknadsforing av sin musik och sitt varumérke.
Jag kommer pa basis av ovanstaende undersoka hur hiphopalbum marknadsfors i dag pa
sociala medier. Jag vill ta reda pa vilken typ av innehall och vilka kanaler som anvands
for att lyckas med marknadsforingen, for att forsta vad konsumenter av hip-hopmusik

dras till.

1.2 Syfte

Syftet med arbetet &r att underséka hurdant innehall som lampar sig bast for marknadsfo-
ring av hiphopalbum pa sociala medier och vilken typ av innehall som medfér mest en-
gagemang, alltsa gillningar, kommentarer och delningar, och pa sa vis slutligen komma

fram till ett resultat om fungerande innehall fér marknadsféring av hiphopalbum.

1.3 Avgransningar

Jag har avgréansat mitt arbete till att endast omfatta marknadsforing pa Twitter, Instagram
och Facebook. Jag valde denna avgransning for att jag anser att man kan fa en tillrackligt
bra helhetsbild genom att bara undersoka dessa tre kanaler. Tidsramen kommer att be-
gransas sa att materialinsamlingen borjar vid det datum som kan anses vara borjan for

marknadsforing av albumet och slutar vid lanseringen av albumet.

2 METODIK

Jag har valt att utféra en kvalitativ studie, eftersom jag vill fa en djupare forstaelse for hur

hiphopalbum marknadsfors pa sociala medier och vilka strategier som anvands i mark-
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nadsforingen. Arbetet utférs som ett tvarsnitt, det baserar sig pa kvalitativa innehallsana-
lyser av en uppsattning kallor under en specifik tidsperiod (Bryman & Bell 2011). | mitt
fall kan inlaggen pa de olika kanalerna anses vara kéllorna, medan tidsperioden &r den

specifika period som jag angett for att samla in data.

Narmare beskrivet ror det sig om en fallstudie av tva olika amerikanska hiphopalbum,

alla utkomna under det gangna aret (2018). Albumen jag valt fér min studie &r:
¢ Nipsey Hussle, ”Victory Lap” (Utkommet: 16.2.2018)

¢ Rico Nasty, ”Nasty” (Utkommet: 15.6.2018)

2.1 Fallstudie

Arbetet utfors som en fallstudie. En fallstudie ar en forskningsmetod dar ett fall studeras
detaljerat och ingaende. | min undersokning utfors tva fallstudier, i syfte att studera en
generell foreteelse genom att studera fallen tillsammans (Bryman & Bell 2011). 1dén var
att fa en generell 6verblick 6ver hur hiphopalbum marknadsfors pa sociala medier, samt

att jamfora olika satt att marknadsféra album

En fallstudie passar bra for detta arbete for att den ar ratt smaskalig och meningen ar att
koncentrera studien pa ett valdigt specifikt amne, vilket ger studien chansen att bli mer

detaljerad och informativ (Forskningsstrategier 2018).

Da man gor en fallstudie kan man gora en generalisering géllande hela branschen som
fallet ingar i — i mitt arbete kan man gora en generalisering for marknadsforing av
hiphopalbum pa sociala medier. Idag ar forskare, efter diskussioner om fragan, dverens
om att det ar mojligt att gora generaliseringar utgaende fran fallstudier (Flyvbjerg 2003).
Validiteten i en fallstudie paverkas av hur valinformerat valet av fallet &r. Om fallet viljs
slumpmassigt blir validiteten bristféllig. Forskaren bér darfor vara valinformerad sedan
tidigare i amnet eller fallet. Ocksa reliabiliteten 6kar da ett valinformerat val gjorts.
Fallstudier ger mojlighet att fokusera pa mera komplexa situationer da forskaren fokuse-
rar pa en eller fa fall (Forskningsstrategier Wikia 2019).
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2.2 Datainsamling

Datainsamlingen for den empiriska delen av mitt arbete utfordes pa féljande vis: jag sam-
lade in inlagg fran de valda artisternas personliga sociala medier. Jag fokuserade pa hur
mycket engagemang inléaggen fatt, det vill siga jag undersokte vilka slags innehall som
fungerar bast och nar flest konsumenter. Jag demonstrerar det genom siffror, jag byggde
upp en Exceltabell dér jag skrev in nyckelinformation och med hjélp av tabellen under-
sOkte jag vilka inldgg som fungerar bast. Nedan har jag illustrerat ett exempel av hur
Exceltabellen ser ut.

kanal _Blnnehan ______________________________________________ Blatcgorilliikes/FavoR@lommenl shares/R@l Views Bl Totalt il Filjare | Engagem
Twitter En spanningslyftande tweet Intresse 1300 34 203 1537 106 170 145 %
Twitter Tweet dar hon meddelar att hon skall pd turné p& sommaren Begéran 364 29 56 443 106 170 42%
Twitter  Humoristisk tweet Intresse 668 17 89 774 106 250 73%

Figur 2 Exempel pa datainsamlingen fran sociala medier

Jag samlade ocksa in data fran litteratur som skrivits om amnet for att fa en klar bild av
vad som kravs for att marknadsfora hiphopalbum pa sociala medier. Litteraturen kan dock
i ndgon man kritiseras, eftersom den foraldras snabbt da sociala medier &r i en standig
forandring och vem som helst kan skriva pa internet. Den litteratur som anvands i denna
studie ar producerad av personer som arbetar inom marknadsforing av artister och perso-
ner som skoter artisters kommunikation, for att fa en sa bra bild som mgjligt av hur en
artists marknadsforing och kommunikation skéts och for att fa svar pa forskningsfragan.
Anvandningen av tryckt material for informationssamling i detta arbete var véldigt be-
gransad pa grund av att tryckt material foraldras for snabbt med tanke pa &mnet.

Tidsmassigt har jag samlat data fran och med ett datum som jag ansdg vara starten pa
marknadsforing av albumet. Jag anvénde mig av sjalvevaluering i processen. Jag samlade

inte in data fran tiden efter att albumet lanserats.
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2.3 Analys av insamlade data

Jag analyserar den data jag samlat in genom att se pa vilka slags inlagg som fatt storsta
engagemang, det vill séga gillningar, delningar, kommentarer och visningar. Meningen
ar att ta reda pa vilka slags inlagg som fungerar béast for att marknadsfora ett album via
sociala medier och vilka kanaler som fungerar bast for detta &ndamal. Jag raknar ut en
engagemangsrat for artisternas inldgg genom att addera likes, kommentarer och del-
ningar, delat med foljarantalet multiplicerat med hundra ((likestkommentarer+del-
ningar)/féljarantalet x 100=engagemangsrat)). Engagemangsraten ar ett analysverktyg
for hur bra respektive artister lyckats med sin marknadsforing.

2.4 Definition av begrepp

e Foljare: en anvandare som prenumererar pa en annan foljares konto pa sociala
medier for att fa uppdateringar (Stec 2018).

e Tweet: ett inlagg som gors pa Twitter (Merriam Webster 2018).

e Retweet: ndgon annans tweet delas pa nytt sa att ens egna foljare ser den.
Retweeten syns med originaltweetarens namn (Stec 2018).

e Hashtag: Anvands pa flera olika sociala medieplattformar, deras funktion &r att
kategorisera information och inlagg for att géra dem lattare att hitta for anvandare
(Stec 2018).

e GIF (Graphics Interchange Format): Giffar ar smaskaliga animationer och film-
klipp som gar att dela pa sociala medier (Stec 2018).

e Vanner: En Facebookterm, dina vanner pa Facebook ar anvandare du foljer och
som du gjort en anslutning med genom en vanforfragan (Stec 2018).

e Favorite: Det gar att “favorita” nagons tweet, vilket betyder att man signalerar
till den som tweetat att man tyckt om deras inldgg (Stec 2018).

e Fans: Anvandare pa Facebook som gillat och féljer en Facebooksida (Stec 2018).

e Direct Message (DM): Meddelanden som kan skickas pa Twitter och Instagram.
De ar privata konversationer mellan anvéandare och saledes inte offentliga (Stec
2018).

e Kommentera: En reaktion eller ett svar pa ett inlagg pa sociala medier (Stec

2018).
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Bio: En kort presentation av en anvandare, finns tillganglig pa diverse sociala me-
dier (Stec 2018).

Gilla: ett satt att snabbt visa for en anvandare att man tyckt om dess inldgg eller
kommentar. Gilla-knappar finns tillgangliga pa Instagram och Facebook. (Stec
2018)

Live streama: att dela med sig innehall live pa internet, till exempel i form av en
livevideo (Stec 2018).

Mention: man inkluderar nagon annans Twitter anvandarnamn i en tweet for att
anvandaren skall se inlagget eller for att starta en diskussion (Stec 2018).

Tag: En funktion pa sociala medier dar man taggar ndgon som ar med pa en bild
eller video for att lanka till anvéndarens profil (Stec 2018).

Vlogging: Innehall i videoform dar man rapporterar, berattar eller bara allmant
dokumenterar ens dag, ett populart format for innehall pa Youtube (Stec 2018).
Inbound marknadsféring: En metod for marknadsféring som innebar att man
anvander tillstdndsbaserad marknadsféring for att bli hittad av kunder. Vid in-
bound marknadsforing anvands metoder som SEO, sociala medier, e-postmark-

nadsforing, marknadsforingsautomation etc. (Stec 2018)
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3 TEORI

| detta kapitel definieras vad sociala medier och innehallsmarknadsféring ar. De sociala
media plattformarna som valts ut for denna studie introduceras kort. Dessutom diskuteras

hur de kan anvéndas i syfte att marknadsfora musik.

3.1 Vad ar sociala medier?

I sin enkelhet kan sociala medier definieras som en paraplyterm for webbaserade tjanster
som ger anvandare mojligheten att samlas online och diskutera, kommentera och véxel-
verka socialt. Vaxelverkan sker bland annat genom text, audio, bilder och video. Pa soci-
ala medier kan anvéndare dyka in i sina egna intressen och hitta likasinnade personer
globalt och dela med sig av asikter och till exempel musik. De storsta plattformarna ar
Instagram, Twitter, Facebook och Youtube (Ryan 2016).

3.2 Instagram, Facebook och Twitter

| detta avsnitt beskrivs hur artister kan anvénda sig av dessa plattformar i marknadsforing

av musik.

3.2.1 Instagram

Instagram, som lanserades ar 2010, &r en mobilapplikation dar anvandare kan dela foton
och korta filmklipp. Facebook kopte Instagram ar 2012. Pa Instagram kan anvandarna ta
bilder, redigera dem med olika filter som finns tillgangliga pa applikationen och sedan
publicera dem for foljarna att se. Andra anvandare kan sedan kommentera och gilla in-

laggen (Educations Media Group 2017).
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Pa Instagram &r det viktigt att artister stravar till att bygga upp en kontakt med sina foljare.
Instagram bor inte anvéandas for att publicera séaljande innehall, snarare bor artister strava
till att dela med sig av sina liv och lata foljarna se vad som hander i bakgrunden (Plane-
tary Group 2018). For att bygga upp en relation till sina foljare pa Instagram, ar det viktigt
att ha en vaxelverkan dem. Att svara pa och gilla kommentarer ar ett effektivt sétt. Instag-
ram &r en bra plattform for forstarkning av varumarke (Wiebe 2018).

3.2.2 Facebook

Facebook ar ett socialt ndtverk dar anvandare kan gora textinldagg, dela foton, lankar och
videor, , chatta och titta pa videoklipp. Alla anvéandare har sjalv mojligheten att vélja ifall
de vill gora sina inlagg offentliga for alla Facebookanvéndare eller bara en viss grupp.

Facebook har i dagslaget cirka 2 miljarder anvéndare (Nations 2018).

Det &r viktigt att artister ocksa anvander sig av Facebook i sin marknadsforing. Det ar ett
faktum att Facebook har det storsta antalet aktiva anvéndare av alla sociala mediekanaler.
En tvistefraga ar hur ofta man skall man gora inlagg pa Facebook. Enligt en studie utgjord
av Forbes ar det lampligast for sidor med mer &n 10 000 f6ljare att publicera tva inldagg
per dag for att na det basta resultatet. For Facebooksidor med under 10 000 féljare galler
det att gora inlagg endast 1-5 ganger per manad. Pa Facebook ar det bra att erbjuda in-
centiv till foljarna. Nagot sa simpelt som en gratis nedladdning for att ens sida foljs kan
vara bra. En viss del kreativitet kravs det ar inte rekommenderat att félja samma format
for inlaggen varje gang, utan en bra idé kan vara att ha olika teman varje vecka eller
manad. For att 6ka visibiliteten pa Facebook lénar det sig att anvinda sig av “Facebook
ads”, med bara nagra dollar om dagen kan man hdoja sin visibilitet och ge sin egen sida en
lyft. Syftet &r att fora anvandare till ett specifikt stélle, till exempel Itunes for att kdpa
albumet, och darfor &r det viktigt att inkludera lankar till sidor dit man vill fora trafiken
(Spotify, Soundcloud, Itunes etc.) (Planetary Group 2018). Precis som Instagram mojlig-
gor ocksa Facebook anvandare att ta del av innehall via med Facebook Live, vilket ocksa
ar ett bra satt att bygga upp spanning infor kommande lanseringar av album, sanger, mu-
sikvideor etc. Det gar att lanka Instagraminléagg direkttill Facebook, men faran med detta
ar att det blir allt for trakigt och repetitivt. Darfor ar det rekommenderat att gora olika

slags inlagg pa Facebook och Instagram. (Duncan 2017)
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3.2.3 Twitter

Twitter ar en social medieplattform som bestar av anvandarprofiler och nyhetsfloden.
Anvandarna har mojlighet att tweeta, vilket betyder att de med 280 karaktérer kan skriva
korta inldgg om till exempel vad de gor eller tycker, eller uppdatera foljarna om vad de
haller pa med. Det gar ocksa att tweeta bilder, videon eller giffar. (Pinergar 2018).

Twitter ar en vélfungerande kanal for att halla sina anhangare informerade och uppdate-
rade om vad man gor, eftersom det ar en mikroblogg. Det &r viktigt att vara personlig pa
Twitter for att halla sina foljare intresserade av och engagerade i vad man haller pa med.
Nagra praktiska exempel pa artistinlagg pa Twitter ar: uppdateringar fran studion under
inspelningssessioner, uppdateringar om albumprocesser, inldgg om konserter och lanse-
ring av sanger samt album, uppdateringar om livet ute pa turné och information om nya

varor pa webbshoppar (McDonald 2018).

3.3 Att bygga en social mediakampan

"They're the enemy of creativity” (De ar kreativitetens storsta fiende sager den legenda-
riska rapparen och producenten Dr. Dre om forhandsannonserade utslappsdatum for al-
bum (National Public Radio, Inc 2017), vilket sager ganska mycket om hur man ser pa
marknadsforing av album i dag. Det ar slut pa den tiden da mastodontiska insatser gjordes
av skivbolagens och promotionsturnéerna var langa utdragna kampanjer med radiointer-
vjuer och gratisevenemang. Det finns vissa undantag, men for det mesta har musikbran-
schen gatt vidare. Och vad har vi detta att tacka for? Ja, det &r uppkomsten av internet,
sociala medier och streaming bolagen. Idag lanserar man sina album enligt sina egna kre-
ativa intressen och strategier. Tack vare streamingtjansterna kan artisterna nu sjalva valja
nar och hur deras musik lanseras (National Public Radio, Inc 2017). Nufortiden &r det
ocksa mojligt att album av samma artist lanseras med en veckas, eller till och med en
dags, mellanrum, som hiphopartisten Futures respektive R’n’B artisten Frank Oceans al-
bum. Detta &r dock mest anvandbart for de mest etablerade artisterna. For de mindre ar-

tisterna géller andra strategier.
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Sociala medier dr en av de absolut mest effektiva kanalerna for en artist att bygga sin
fanbas pa och pa sa vis sélja mera musik. Det &r via sociala medier som ny musik och nya
artister hittas. Med slipade sociala medieplattformer signalerar man till publiken att man

ar professionell, vilket ar viktigt da marknaden ar sa hart konkurrerad.

Forsta steget i att bygga en social mediekampanj &r att optimera profilerna pa alla platt-
formar. Da nagon landar pa ens profiler via Google, Instagram eller nagon annan social
medieplattform &r det viktigt att sidan ser professionell ut. Det &r viktigt att se till att all
information pa ens sidor ar uppdaterade, information om nyaste latslapp och album é&r

synliga och att profilbilderna ar i korrekt storlek.

Innehallsméssigt ar det viktigt att artisterna under sina sociala mediekampanjer haller sina
foljare uppdaterade om vad som héander: ndr ny musik lanseras, nar turnén borjar etc.
Algoritmerna pa sociala medier ar valdigt svara att forsta i dagslaget, och darfor ar det
viktigt att se till att man frekvent lagger ut innehall. Det kan vara en bra idé att fasta till

exempel ett inlagg med turnédatum Gverst pa sidan sa det ar synligt hela tiden.

Daé en person féljer en artist pa sociala medier vill de hogst antagligen fa en inblick i
artistens dagliga liv, till exempel innehall frdn konserter och inspelningsstudion. Detta &r
viktigt for artister da de bygger upp forvantningar infér ett nytt album eller en ny lat.
Innehall som artisternas egna foljare gjort, till exempel en video dar nagon dansar till
artistens musik, ar ocksa nagonting som ar bra for artister att inkludera i sina sociala me-

diekampanjer, det ar bra innehall for att bygga lojalare fanbaser.

Nagot som artister bor involvera i sina sociala mediestrategier ar innehall skapat bakom
kulisserna, ofta mera personliga inldgg. Alla inlagg bor inte handla om att marknadsfora
en viss sang eller ett album, for att bygga djupare forbindelse med ens anhangare ar det
bra att lagga ut nagonting lite personligare ocksa. | sadana inléagg ar det ocksa lattare att
visa sin personlighet. Alla inlagg behdver inte vara sa uttankta, artisterna kan till exempel
ocksa publicera ett snabbt foto pa sin Instagram Story bara for att halla anhangare intres-

serade och engagerade.
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Da man klurat ut hurdant innehall man vill publicera ar det bra att gora en kalender for
nar inldggen publiceras, systematisera processen och gora den strategisk.
Att tagga sina inldgg med andra varumaérken, andra artister etc. &r ett bra sétt att 6ka syn-

ligheten och en viktig aspekt ocksa inkludera i sin strategi for sociala medier.

Sist men inte minst ar det viktigt att artister har en véxelverkan med sina foljare artister
bor besvara och gilla kommentarer, stilla fragor, helt enkelt halla dem engagerade och
visa att de bryr sig. Det kan vara en bra idé att allokera en stund dagligen for interaktion.
(Barnhart 2018)

3.4 Engagemang pa sociala medier

Engagemang pa sociala medier &r i all enkelhet allt som ens féljare gor i respons till ens
inlagg pa sociala medier: gillningar, kommentarer, lankklick och delningar. Det &r i grund
och botten ett matt pa hur effektiv vaxelverkan med foljarna ar. Engagemanget kan ha en
snobollseffekt, ju mera engagemang man far, desto flera manniskor kommer att se ens
inlagg och bli bekant med en (O”Brien 2019). Engagemangsrat ar ett matt for att mata hur
lyckad en social mediekampanj varit eller for att rakna ut hur bra ett innehall lyckats.
Engagement Likes + Comments + Shares

= x100
Rate (%) Total Followers

Figur 3 Formel for utrdkning av engagemangsrat (Hopper 2019).

Ovan ar formeln for hur man utraknar engagemangsraten pa sociala medier. Det gor man
genom att addera alla engagemang, dela med féljarantal och sedan multiplicera det med
hundra. Raten ar en av de viktigaste matbara funktionerna pa sociala medier for foretag
och influerare pa sociala medier, det kan anses vara ett matt pa hurudan affinitet ens fol-
jare har. Med hogre engagemangsrat nas béttre resultat i marknadsféring och kampanjer

pa sociala medier. (Hopper 2019)
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3.5 Innehallsmarknadsféring

Innehallsmarknadsforing &r ett satt att na sin malgrupp med hjélp av redaktionella meto-
der. Innehall skapas i form av text, bild eller rorligt material. Innehallet bor vara inspire-
rande, engagerande och relevant. Syftet med marknadsféringen ar att genom véardefullt
innehall attrahera och skapa relationer med en malgrupp och paverka deras beteende, till
exempel kan det innebara att fa malgruppen att lyssna pa ett specifikt album. (Glory Days,
2019)

3.6 Innehallsmarknadsféringstratt

Nastan allt innehall som man méter pa internet har en specifik funktion, namligen att fa
oss att kopa nagot eller kanske registrera oss pa nagon mejllista. Merparten av innehallet
vi konsumerar hor till innehallsmarknadsforingstratten. Nedan har jag infogat en illust-

ration av hur den ser ut.

Content Marketing Funnel

Content at the top of the
funnel facilitates
AWARENESS

TOFU ograp!
+ Ebooks
- Web pages

Content in the middle of the e

funnel facilitates
EVALUATION

Content at the bottom of the
funnel facilitates
CONVERSION

Made in
Lucidchart

Figur 4 Innehallssmarknadsforingstratten (Alton 2018)
Tratten illustrerar den farden potentiella kunder gar igenom da de 6vervager inkop. Me-
ningen &r att innehallet i de olika skedena skall stoda kundens livscykel och med bra

innehall fa sina potentiella kunder narmare inkop.
Det finns fyra olika skeden i tratten:

1. Uppmérksamhet
2. Utvdrdering

3. Konvertering
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4. Gladje

Alla fyra skeden har en specifik uppgift i kundens livscykel, samma galler innehallet i de
olika skedena. Da man bygger upp en innehallsmarknadsforingsstrategi bér man tanka pa

tre olika fragor:

1. Hurdant innehall bor jag skapa?
2. Hur mater jag framgangen av mitt innehall?

3. Var kan jag forbattra min innehallsstrategi?

Det kan vara bra att bygga upp en karta for kundens livscykel for att fa en forstaelse
éver hur innehall passar in i de olika skedena av livscykeln. Nedan en illustration 6ver

hur kartan kan se ut.

Persona Scenario Goals and Expectations

3. User action GuUseracion | [7.Userachon

nnnnnnnnnnn

uuuuuuuuuuuu

Figur 5 Karta éver kundens livscykel (Alton 2018).

3.6.1 Uppmarksamhet

| forsta skedet av tratten, uppmarksamhet, ar da potentiella kunder for forsta gangen kom-
mer i kontakt med innehallet. | detta skede ar det bra att anta att potentiella kunder inte ar
bekanta med artisten eller produkten. Innehallet bor ocksa reflektera detta antagande. In-
nehallet i toppen av tratten skall vara sadant som gor publiken medveten om artisten eller
produkten. Da kan man anvanda sig av innehall som blogginlagg, inlagg pa sociala me-
dier och videor. Det galler att komma underfund vilket slags innehall som &r applicerbart
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i detta skede. FOor musiker, som till storsta del hittas pa sociala medier, &r det ett bra alter-

nativ.

3.6.2 Utvardering

| detta skede av tratten bestdmmer sig kunder for om de har ett behov for din produkt eller
tjanst. Uppgiften &r att bygga upp potentiella kunders fértroende for produkten eller tjans-
ten. Om den inte finns kommer konsumenterna inte att kdpa produkten eller musiken i
fraga. Innehallet bor alltsa vécka tillit. Innehall som bygger fortroende pa webben bor
vara arligt och inte ga igenom flera kritiska hander utan komma rakt fran hjartat, lite som
man skulle skriva i sin dagbok. Ett annat s&tt ar att vara interaktiv med sina f6ljare, svara
pa deras kommentarer, stélla fragor och be om asikter, man bor visa att man faktiskt var-
desétter sina foljare. Livestreamade videor ar ett valdigt effektivt satt att vacka intresse
hos sina foljare. Detta kan bidra till att humanisera och riva ner murar som finns mellan
artisten och foljare (Alton 2018).

3.6.3 Konvertering

D& man skapat tillrackligt med tillit hos sina foljare ar det dags att konvertera det till
forsaljning (eller fa dem att t.ex. lyssna pa den nya singeln). Nu galler det att komma pa
en klar ”Call to action” (CTA). Nagra exempel pa CTA for musiker:
e Be dina foljare att prenumerera pa din mejllista. Mejllistor ar annu valdigt effek-
tiva satt att na anhangare och halla dem uppdaterade om ny musik etc.
e Uppmana dina foljare pa sociala medier att ocksa félja dig pa streamingtjanster
som t.ex. Spotify.
e Uppmana dina fans att kopa album och dylikt pa iTunes, nya klader som lanserats
pa din webbsida eller konserthiljetter. (Robley 2016)

3.6.4 Gladje

Detta skede av tratten stracker sig till efter inkop. Efter inkdpet ar det viktigt att halla

kunderna/fansen nojda och engagerade, malet ar att bygga en lojal bas av anhangare.
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3.7 Innehallstyper

Med innehallstyper menar man Kortfattat vilket innehall som laggs ut pa diverse mark-
nadsforingskanaler. Vad som styr hurdant innehall man lagger ut ar en klart definierad
malgrupp och mal. Idén &r att det innehall som publiceras skall vara intressant for mal-

gruppen man valt. En klart uttankt malgrupp kommer att underlatta planeringsarbetet.

Nagra ofta anvanda typer av innehall &r:

e Fakta som &r intressant fér malgruppen.

e Informativt innehall, till exempel ett inlagg om en kommande konsert, eller en ny
at.

e Underhallande inlégg, till exempel ett roligt “behind the scenes”-videoklipp som
omvaxling.

o Ett fortlopande d&mne eller en produkt, vilket da det galler artister kan innebaraett
bemarkelsear, till exempel tio ar sedan forsta albumet lanserades.

e Inldgg fran bakom kulisserna, till exempel genom dela med sig av innehall fran

studion eller forberedelser for en konsert. (Orpana 2018)

Da det kommer till kategorisering av innehall, tanker jag anvanda mig av kategoriserings-
modellen som foretaget Agile CRM har byggt upp, modifierat sa att den kan appliceras
till marknadsforing av musik pa sociala medier. Som tidigare namnt bor man ha olika
slags innehall vid olika skeden av kundlivscykeln. Jag kommer att kategorisera innehallet
fran artisternas sociala medier enligt de fem kategorier Agile CRM har identifierat i deras

kundlivscykel:

e Kannedom (Awareness), innehall som fokuserar pa att bygga kéannedom av artis-
ten, nykundanskaffning.

e Intresse (Interest), innehall som fokuserar pa att foljare skall fa vidare och dju-
pare kdnnedom om artisten och bygga storre intresse.

e Begaran (Desire), innehall som fokuserar pa att starka artistens varuméarke och
fora foljare narmare inkop.

e Konvertering (Conversion), innehall som fokuserar pa att fa foljare att lyssna el-
ler kdpa musiken (kommer ocksa att inkludera innehall som uppmanar till kop
av konsertbiljetter, klader etc.).

e Bevarande (Retention), innehall som fokuserar pa att bygga pa kundndjdhet efter
inkOp. (Swain 2018)

27



BUYER JOURNEY CONTENT MAP

Stages of the buyer journey

Awareness Interest Desire Conversion Retention

. . Demonstrate your brand . . .
Generate interest in Persuade buyer to interact | Focused on increasing

Demonstrating the . ) personality. Establish an )
. perceived benefits of . . with company one-on-one. customer success
problem. Offering ways to emotional connection .
Content . your brand. Generate Focus on relaying the ROI using the product.
o solve the problem. Creating | 257 "0 II9S | betweenthelead and | 7 i e p I
sufficient interest for lea of your product to help in row customer
Objective brand awareness through your brand. Move lead H .p N P . .
) to want to research ; . their evaluation of satisfaction, reduce
education from being interested in ) .
further. competitors. attrition.

it, to wanting it.

Content
Needs

Figur 6 Kategorisering av innehall pa sociala medier (Swain 2018).
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4 EMPIRI

| detta kapitel kommer jag att ge korta introduktioner till de artister jag valt fér min under-
sOkning. Sedan kommer jag att presentera resultaten, diskutera dem och dra en slutsatsba-

serad pa dem.

4.1 Bakgrundsfakta om artisterna

I denna del av arbetet ger jag en kort introduktion av artisternaoch forklarar varfor jag
valt att inkludera respektive artister i mitt arbete. Mitt syfte har varit att vélja artister av

olika kaliber samt artister jag sjalv ser upp till och respekterar.

4.1.1 Nipsey Hussle

Jag har valt att inkludera Nipsey Hussle i arbetet eftersom han &r en artist som jag upp-
skattar valdigt mycket, bade pa grund av hans artisteri och hans foretagsamhetsanda och
gor det sjalv’-attityd. Jag var ocksa imponerad av marknadsforingen av och sjalva kva-

litén pa hans senaste album > Victory Lap”.

Nipsey Hussle foddes ar 1985 som Ermias Ashgedom i fororten Crenshaw i Los Angeles.
Ar 2018 gav han ut sin senaste skiva ”Victory Lap”. Albumet blev nominerat i ”Bista
hiphopalbum” kategorin pa Grammygalan 2019 (Heightline 2018). Tyvérr avled Nipsey

Hussle 31.3.2019. All data jag samlat in kommer fran tiden dessforinnan.

4.1.2 Rico Nasty

Enligt mitt tycke hade Rico Nasty ett av de bésta albumen ar 2018 och hennes marknads-
foringsstrategi ar valdigt olik Nipsey Hussles. Som artist & hon ocksa mycket annorlunda.
Rico Nasty foddes ar 1997 i New York som Maria-Cecilia Simone Kelly. Hon vaxte upp
i Maryland. Hennes pappa var ocksa en hiphopartist, sa hon har fran ung alder vaxt upp i

den varlden.
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Hon bérjade slappa musik i en ung alder och har i dagslaget gett ut fyra album. Sommaren
2018, strax fore hon slappte sitt fjarde album, skrev hon pa hos skivbolaget Atlantic Re-
cords (Wikipedia 2019).

4.2 Resultat

Nedan demonstrerar jag resultatet fran datainsamlingen. Perioden da jag samlat in data
fran artisternas sociala medier stracker sig fran 15-22 mars 2019. Nipsey Hussles inlagg
ar gjorda mellan 1.11.2017 och 16.2.2018. Rico Nastys inlégg ar gjorda mellan 27.5.2018
och 15.6.2018. All insamlad data finns i bilagorna till detta arbete.

4.2.1 Nipsey Hussle inlagg

Det forsta markvardiga med Nipsey Hussles strategi ar att den var relativt langvarig, tre
manader. Han tweetade i medeltal 2,4 ganger per dag, pa Instagram 1,5 ganger per dag
och pa Facebook 0,8 ganger per dag. Pa Facebook var Nipseys antal dagar under vilka
han marknadsforde albumet 81. Det var en kortare period jamfort med tiden pa Twitter

och Instagram, 106 respektive 107 dagar.

Nipsey fokuserade ocksa pa konvertering och hade pa ett stort antal av sina inlagg en lank
till forhandsbestéllning av sitt album och en uppmaning att bestalla albumet. Albumet var
inte det enda konverteringsbara han hade under perioden, han hade ocksa en bok som
kompletterade albumet. Han salde aven klader som kompletterade albumet. Nipsey sag
tydligt albumet som mera an bara ett album, han ville gora det till mera av en upplevelse
och fa sina anhéangare att kanna sig som en del av upplevelsen med hjalp av komplette-

rande varor.

Nipsey var véldigt aktiv pa alla kanaler under marknadsféringsperioden och hade en stark
vaxelverkan med sina foljare, speciellt pa Twitter dar han svarade pa flera tweets. Nagot
markvart fran hans marknadsféringskampanj var att han anvande sig ganska langt av
samma bilder och videor pa alla plattformar, det vill séga att han inte gjorde innehall unikt

for olika kanaler, vilket rekommenderas. Nipsey lankade alla sina Instagraminlégg till
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bade Twitter och Facebook, alltsa inte sjalva bilden utan en lank till Instagram. Dessa
innehall hade valdigt 1ag engagemangsrat och kéndes nastan onodiga. Nipsey lyckades
under marknadsforingsperioden hoja sitt foljarantal pa Twitter med 3,4 %, pa Instagram

med 11,8%. P& Facebook hittade jag tyvarr ingen data pa hans foljarantal.

De inldgg som hade bast engagemangsrat genom alla kanaler var snuttar fran hans mu-
sikvideor. De var troligtvis ypperliga inlagg for att hoja forvantningar infor aloumet. Pa
basis av det 6kade antalet foljare kan man pasta att Nipsey lyckades béast med kampanjen
pa Instagram, och hans engagemangsrat pa Instagram var ocksa den storsta av alla hans
kanaler. Hans Instagram hade inldgg som var tydligt genomténkta och av hog kvalitet.
Han anvéande sig mycket av basketspelare fran NBA och i av andra hiphopstjarnor i sina
inlagg. Dessa inlagg har en valdigt hog engagemangsrat och de har sakerligen natt flera
personer da han taggat NBA-spelarna och de andra hiphopartisterna vars foljarantal ocksa
ar hoga.

Nedan har jag inkluderat inlagg fran Nipsey Hussles Instagram. Bilderna &r exempel pa

inlagg som fatt mest engagemang.

- @ nipseyhussle # - Following

G ooy e

niniorji @jhonny.diamond you

s my soulmate @@

@ anamariii211 Sag [ EH @

frenchemarron Best compatibility

g queennn.lissa | have this picture
L on my phone case @

laurenlondon

o Qd N

. Liked by proerarecords and 204,427 others

| §
/ ".&w*\\i

FigurlBild Fran Nipsey Hussles Instagram (Hussle 2018)
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nipseyhussle € -+ Following

kalisiklow1 @laurenlondon @
he wasn’t going to!

@ _cashspam_ @daTtheyhate_

Tmemedenise You and him
forever @ @ @laurenlondon

cam.16k Rip

oQua A

& Liked by chace_infinite and 213,643 others

Figur 2Bild fran Nipsey Hussles Instagram (Hussle 2017)

g nipseyhussle # - Following

@ nipseyhussle & Played VictorylLap for
@tidal [A@

@

ea; brandonc00per Check your DM
bro

m blagbarbietyh.m.e Dope pic!

» & mainetain_thompson
#moneymoves

o Qd A

. Liked by asap12vy and 87,486 others

Figur 2 Bild fran Nipsey Hussles Instagram (Hussle 2017)

Pa de tva forsta bilderna har Nipsey fotograferats med sin langvariga flickvan Lauren

London och pa den tredje bilden har han fotograferats pa Tidals kontor efter att ha for-

handsspelat sitt aloum for dem. Det ar vért att podngtera att andra bilden ar en bakom
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kulisserna- bild fran en musikvideoinspelning. Dessa tre bilder hade den hogsta engage-
mangsraten av alla bilder pa hans Instagram. Som argumenterat i teorin ar det viktigt att

dela bilder fran bakom kulisserna och mera personliga bilder.

@ THA GREAT & v
@NipseyHussle

Pre Order my Album "Victory Lap”
itunes.apple.com/us/album/rap-n.... NOW!

Rap N****5 by Nipsey Hussle

min - 2018

6.551p. - 1. jouluk. 2017 - Twitter for iPhone

2,1 t. uudelleentwiittausta 4,2 t. tykkaysts

Figur 3. Tweet av @NipseyHussle (Hussle 2017)

THA GREAT & e
@NipseyHussle

To love something is to suffer for it

2. jouluk. 2017 - Twitter for iPhone
14,5 t. uudelleentwiittausta 22,5 t. tykkaysta

9] ! Q

=

Figur 4. Tweet av @NipseyHussle (Hussle 2017)

THA GREAT & ~
@NipseyHussle

To be yung Blac and successful YOU ENEMY NUMBER 1.
HOLD YO HEAD @MeekMill streets chose u [ [

k. 2017 - Twitter for iIPhone
3,6 t. uudelleentwiittausta 5,3 t. tykkaysta
Q T Q Ty

Figur 5. Tweet av @NipseyHussle (Hussle 2017)

De tre bilderna ovan ar skarm dumpar fran Nipsey Hussles Twitterflode. Dessa tre var de
tweetar som fick det storsta engagemanget, om man inte inkluderar videor. Som tidigare
konstaterat ar Twitter en bra plattform for att halla sina foljare uppdaterade om lanseringar
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av till exempel nya latar, som i den forsta skarmdumpen. Den sista skarmdumpen har
tweetats till en annan stor hiphopartist, Meek Mill. Att véxelverka och tagga andra stora
profiler pa sociala medier hjalper till med engagemangsraten. Den mittersta skarmdum-
pen &r ett mera motiverande och personligt inldgg. Det bor dven inkluderas pa Twitter,

som argumenterats tidigare i arbetet.

Nipsey Hussle
= 1 december 2017 - §

My first single off VICTORY LAP drops tonight at 9 PM pst / 12 am est. Y'all
ready for Rap https://NipseyHussle.Ink

OO0 51! 220 kommentarer 960 delningar

U’_‘) Gilla () Kommentera /> Dela

Figur 6Inlagg fran Nipsey Hussles Facebooksida (Hussle 2017)

Nipsey Hussle
- 1 december 2017 - &

‘Rap @M% VICTORYLAP

NIPSEYHUSSLE.LNK.TO
Nipsey Hussle - Rap@illge(Music Video)
Listen to content DY NipSe'V Hussle

O0% 711 322 kommentarer 2,1 tn delningar

Figur 7Inlagg fran Nipsey Hussles Facebooksida (Hussle 2017)
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Ovan &r tva skarm dumpar fran Nipsey Hussles Facebookprofil. Den éversta skarmdum-
pen &r en uppdatering om att den forsta singeln fran hans nya album lanseras den kvéllen.
Inlagget inkluderar ocksa en lank till hans webbsidor. Att det ar viktigt att lanka till sidor
man vill fa trafik till via Facebook diskuterades ocksa i teoriavsnittet. Den nedre

skarmdumpen &r en lank till en musikvideo som lanserades samma dag.

4.2.2 Rico Nasty inlagg

Rico Nasty har tydligt, i sin sociala mediestrategi, valt att anvanda sig mest av Twitter,
vilket kan vara en personlig preferens eller ett helt medvetet beslut. Hon hade en 17 dagar
lang kampanj pa Twitter och tweetade i medeltal 3,5 ganger per dag. Hon anvande sig
véldigt lite av konverterande inlagg, till exempel lankar till att forhandsbestalla hennes
album. Jamfort med Nipsey Hussle hade hon minimalt fokus pa konverterande inlagg.
Rico Nasty verkade vara ganska impulsiv med sitt tweetande, vilket stods av mangden
tweetar hon hade i medeltal dagligen. Hennes engagemangsrat i medeltal pa Instagram

var

Hon anvande sig ocksa till en stor del av humor i sina tweetar. De humoristiska tweetarna
hade inte sa stort engagemang, vilket var 6verraskande. Malet med dem kan diskuteras,
eftersom de snarare verkar vara mera impulsiva tweetar, vilket man bér lamna utrymme
for pa ens sociala medier. Rico Nasty anvande sig inte av en enda video pa Twitter under
tiden hon marknadsforde albumet, men hon anvénde sig av bilder i viss man. Bilder bru-
kar fungera bra pa Twitter engagemangsmassigt. De inlaggen som fick mest engagemang
var bilder pa henne sjélv och mera personliga bilder, till exempel en dér hon &r med sin
son. Detta starker argumentet att det &r viktigt att dela med sig av mera an bara sjélva
produkten (album, lat, musikvideo etc.), foljare vill ha tillgang till mera och kanna att de
kanner artisterna. Rico Nastys foljarantal 6kade med 7,6% under marknadsféringskam-

panjens gang, och saledes kan man konstatera att kampanjen var lyckad.
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Facebook var helt tydligt en valdigt 1ag prioritet for Rico Nasty. Hennes marknadsfo-
ringsperiod var den langsta, 35 dagar, men med 0,2 inl&dgg per dag var insatsen véldigt
liten. Under 35 dagar gjorde hon totalt 7 inlagg, utan nagot storre engagemang. Hon de-
lade en lank till en av hennes musikvideor, och har skulle man kunna stalla fragan, varfor
inte anvanda sig av Facebook nativa videon da hon skulle ha haft chans till mycket storre
engagemang. Hennes inldgg var till storsta delen av det informativa slaget, till exempel

information on hennes turné och om albumet.

Pa Instagram var Rico Nasty aktivare och hennes marknadsforingskampanj var 19 dagar
lang. Under den tiden gjorde hon inlagg i medeltal 0,8 ganger per dag. Pa Instagram an-
vande hon sig inte en enda gang av konverterande inlagg. Det verkar som att Instagram i

hennes fall anvandes som ett satt att bygga sitt varumérke och kdnnedom.

Som slutsats gallande Rico Nastys sociala mediestrategi kan man séga att den starkt fo-
kuserats pa Instagram och speciellt Twitter. Hon lyckades med att hoja kdnnedomen om
sig, vilket stods av hennes dkade foljartal. Hon fokuserade sig inte pa ren konvertering,

men malet kanske har varit forstarkande av hennes varumarke som i sig kan hjélpa med

albumforséljning och streaming av musik.

riconasty & - Following

° riconasty % #NASTY DROPS AT
G MIDNIGHT WHATS THE NASTIEST
THING YOUVE DONE HMMMMMM?

@

(ry comatosedolly Puked then
& slipped and fell in it

@ hollywoodbabyfacee He put his
thumb in my butt n | liked it &

@*® | said wat | said .

O Qg A

* Liked by thatniggaleftlk and 34.331 others

Figur 8Bild fran Rico Nastys Instagram (Nasty 2018)
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@ riconasty & - Following
riconasty # Rico nasty covers
@thefader

therwees This shit surreal asf . | was the girl who
ripped pictures from every magazine
and put them on her wall.. when |
would go to sleep I'd find a

thefader model/rapper/singer on the wall to
stare at(no seriously guys@) i would
stare and wonder how the fuck did
she/he get “there” how hard did
katiemccurdy she/he have to work . The answer is
HARD . Work hard play hard love hard
stay focused . You can do it

@
oQd N

shibonleigh @ Liked by kaSsh and 57,917 others

Add a comment...

Figur 9Bild fran Rico Nastys Instagram (Nasty 2018)

Ovan finns tva skarmdumpar fran Rico Nastys Instagramprofil. Dessa tva bilder fick mest
engagemang. Som man marker finns inget séljande med dessa inldgg — inldggen &r mera
varumarkesbyggande. Den forsta skarmdumpen &r fran dagen hennes album lanserades.
Den ar laddad med humor och en forfragan, for att f& mera engagemang. Den andra
skarmdumpen &r fran en fotosession med webbsidan Thefader.com déar en artikel skrevs

om henne. Bildtexten &r emotionellt laddad, personligare.
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TACOBELLA & ¥
@Rico_nastyy

| signed to @AtlanticRecords ! Fuck what they gone say
about u . | had my son at 18 they tried to say i wouldn't
be shit Imao suck my dick bitch

Kaanna twiitti

12.32 ap. - 8. kesak. 2018 - Twitter for iPhone

6,2 t. uudelleentwiittausta 23,8 t. tykkaysta

Figur 10
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TACOBELLA & v
@Rico_nastyy

My upcoming project “Nasty” will release June 15 .
Thanks for your help @yungjake
RT when u see it

Kaanna twiitti

4.23 ap. - 7. kesak. 2018 - Twitter for iPhone

Figur 11Tweet fran @Rico_Nastyy (Nasty 2018)

TACOBELLA @ @Rico_nastyy - 7. kesdk. 2018 v
RICO NASTY FOR FADER

The FADER

Q© 102 7 49t ¥ 192t &

Figur 12Tweet fran @Rico_Nastyy (Nasty 2018)

De tre skarmdumparna ovan kommer fran fran Rico Nastys Twitter. De passar alla in i
ramen for uppdaterande tweets. | forsta skirmdumpen meddelar hon att hon skrivit pa ett
kontrakt hos skivbolaget Atlantic Records. | andra skdrmdumpen meddelar hon att albu-
met lanseras den 15 juni. | den tredje skarmdumpen meddelar hon om en artikel om henne
i tidningen Fader. Dessa tre tweets var de som fick storst engagemang under marknads-

foringsperioden fér hennes album.
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"w 15juni 2018 - @

THE NASTY TOUR TIX ON SALE get em @ http://riconastymusic.com/

OO0 164 25 kommentarer 57 delningar

Figur 13Rico Nasty Facebookinldgg (Nasty 2018)

Pa Facebook hade Rico Nasty valdigt 1ag aktivitet. Ovan finns en skarmdump fran hennes
Facebooksida. I inlagget meddelar hon att hon skall ut pa turné, och hon har ocksa inklu-
derat en lank till biljettforsaljning pa sin webbsida. Facebook ar bra att anvanda for att

fora trafik vidare och for att ha turnédatum synliga.

4.3 Diskussion

Pa basis av arbetet markte jag hur fungerande videor ar engagemangsmassigt, nagonting
jag forvantade mig redan da jag inledde arbetet. Da det kom till annat innehall var jag inte
lika saker pa vad som engagemangsmassigt skulle fungera bést. Som teorin understodde
var mera personligt innehall valdigt bra. Da konsumenter har nara kontakt med sina fa-
voritartister kanns det som att det kravs mera 6ppenhet fran artisternas sida. Psykologin

bakom detta sentiment skulle vara intressant att veta mera om.

Det var intressant att se skillnaden mellan dessa tva artister som &r i s& olika kaliber.
Nipsey Hussle som var den mera vélkanda artisten hade ocksa en langre och vad som
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k&ndes som en mera strategisk marknadsforing av sitt aloum. Hans marknadsforingskam-
panj var ocksa langre jamfort med Rico Nastys. En orsak till detta kan vara hans goda
kontakter inom musikindustrin och &ven utanfér den, jamfért med Rico Nasty. Nipsey
Hussle ingick ocksa ett partnerskap med Atlantic Records fore albumlanseringen. Atlan-
tic Records &r idag en av de absolut storsta och mest inflytelserika skivbolagen, de inve-
sterar inte i onddan i en artist och har troligtvis gett stora resurser at Nipsey Hussle innan
hans album lanserades. Nipsey Hussle fick ocksa mycket stod runt om i hiphopvarlden,

till exempel av en av den mest inflytelserika hiphopartisterna nagonsin, Puff Daddy.

Kategoriseringen av innehall som jag introducerade i teoridelen tycker jag fungerade bra
i syftet att analysera sociala medieinlagg. Det var ett simpelt koncept, men det gick anda

att kategorisera vartenda inlagg enligt den, sa den hjalpte mycket i systematiseringen.

Det var intressant att se hur lite Rico Nasty anvénde sig av Facebook i marknadsforingen.
Hennes anhangare &r yngre an Nipsey Hussles och jag anser att detta kan vara en orsak

till varfor hon anvande sig s minimalt av Facebook.

I min teoridel redogjorde jag for att artister bor ha unikt innehall for varje social medie-
plattform. Nipsey Hussle hade valdigt likadant innehall pa alla plattformar, och jag tror
att hans engagemangsrat har lidit av detta faktum. Rico Nasty lyckades & andra sidan
valdigt bra med att sarskilja innehallet pa varje plattform. Instagram hade bilder av hog
kvalitet och verkade vara till for att stdrka hennes varumérke. Twitter anvande hon
mycket for impulsivt tweetande och humoristiska tweetar. Facebook anvande hon for att

dela turnédatum, musikvideor etc., dvs. informativt innehall.

4.4 Slutsats

Syftet med arbetet var att undersoka vilket innehall/inlagg som far mest engagemang pa
sociala medier. Jag anser att jag uppnatt detta syfte. Absolut bast lampar sig nativa videor
for de olika sociala medieplattformarna. De har storst potential att na hdgt engagemang,

eftersom de kan delas direkt pa plattformen, vilket inte ar mojligt pa till exempel Youtube.
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Personliga inlagg och bakom kulisserna-innehall fungerar bra for att na hégt engagemang,
vilket gar hand i hand med vad som redogjordes for i teorin.

45 Slutord

Processen i sin helhet var mera krdvande an vad jag tdnkt mig nér jag bestamde mig for
min forskningsfraga och pa vilket vis jag skulle utfora studien. Datainsamlingen lyckades
i mitt tycke valdigt bra tack vare att jag hittade ett bra satt att kategorisera innehall. Den
var dock valdigt kravande for att den tog mycket tid och innebar stor arbetsbérda . Teorin
lyckades ocksa bra tack vare att internet ar sa fullt av bra kallor om detta &mne, eftersom
marknadsforing pa sociala medier anses vara sa viktigt idag.

Vad jag inte tankte pa da jag borjade arbetet var att hur svart det skulle kunna vara att
hitta specifika foljarantal for de olika sociala medieplattformarna for specifika dagar. Jag
lyckade &nda hitta den informationen fér nastan alla sidor med tva undantag. Det kommer

saklart att paverka resultatet i viss man och bor tas i beaktan.

Amnet &r ett amne som &r valdigt nara mitt hjérta, sa det var véldigt trevligt att f under-
soka det. Vad jag skulle rekommendera for fortsatt undersékning ar mera pa den kreativa
och psykologiska sidan. Jag skulle vilja undersoka hur artister paverkas av pressen pa att
vara sa aktiva och engagerade pa sociala medier, paverkas deras artisteri eller mentala

halsotillstand av det?
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