YRKESHOGSKOLAN

NOVIA

De negativa sidorna av influencer-
marknadsforing pa Instagram.

En kvantitativ undersokning om val av resedestinationer for
studerande vid yrkeshogskolan Novia

Johnny Graeffe

Examensarbete for tradenom (YH)-examen
Utbildning inom foretagsekonomi

Abo010.03.2021



EXAMENSARBETE

Forfattare: Johnny Graeffe

Utbildning och ort: Féretagsekonomi, Abo

Inriktningsalternativ: Marknadsforing

Handledare: Hakan Sourander, Novia

Titel: De negativa sidorna av influencer-marknadsféring for val av resedestinationer.

Datum: 10.03.2021 Sidantal: 43 Bilagor: 0

Abstrakt

Syftet med detta examensarbete ar att plocka fram de negativa sidorna som féljer av att
anvanda influencer-marknadsféring vid val av resedestinationer. Orsaken till att jag valde
att undersoka detta amne ar att de negativa effekterna som féljer med influencer-
marknadsforing sallan tas upp.

Examensarbetet ar uppdelat i tre delar forst en teoretisk del, en empirisk del och en
resultatredovisning. Teoridelen behandlar social mediamarknadsforing, digital
marknadsforing, samt slutligen influencer-marknadsféring. Den empiriska delen behandlar
teorins olika delar och utférs genom en enkdtundersdkning.

Efter att den teoretiska och den empiriska delen utfors en klar redovisning hur den
teoretiska och den empiriska delen gar hand i hand.
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1 Inledning

I dagens samhélle har sociala media blivit en stor del av vara liv. Influencers péd sociala
media har ddrmed blivit alltmer populdra. De paverkar oss dagligen utan att vi egentligen
ens lagger mirket till det. Detta har tyvirr inte bara positiva effekter utan dven negativa.
Dessa influencers beundras av miljontals minniskor och de har en stor paverkan pé oss.
Foretag tar kontakt med influencers med stora foljarbaser och gor kontrakt med dem for att
marknadsfora deras tjénster. Vi ser hundratals om inte tusentals annonser varje dag pa

sociala medier och detta paverkar oss alla. (Tolentino, 2020)

Fragan jag vill ha svar pa géller i vilken man marknadsforingen pa Instagram via influencers
paverkar studerandens val av resedestinationer. I mitt arbete har jag begrinsat mig till att
studera resvanor hos studerande vid yrkeshogskolan Novia. Orsaken till att jag har valt att
studera detta problem é&r att det finns stora negativa effekter som uppkommer da influencers
kraftiga marknadsforing 6verbefolkar och forstor en tidigare relativt lugn turistort. (Karsten,

2019)

Malet med denna undersdkning &r att fa reda pd hur ménniskor foljer influencers
reserekommendationer pa Instagram. Det att influencers har en sa stor betydelse i dagens
digitala marknadsforing dr foremal for en het diskussion just nu. En influencer kan fortjéna
stora summor pa att ge ut sddant de inte tror pa. Enligt en undersokning gjord av Finacial
Times s kan en influencer med bara 100 000 f6ljare redan ta 2700 dollar for ett enda inldgg.

(Darma, 2020)

Fragan om den morka sidan av digitalmarknadsforing pé Instagram debatteras ivrigt for
tillfallet. Det &r ndstan omojligt att fa en sanering till stand s& linge saker som gillningar
lyfter upp en persons profil pa bide sokfilten och rekommendationsféltet. Problemet med
trendande hashtags som far ménniskor att vilja resa till olika destinationer dr ndgot som man
aldrig kommer att fa bort om inte Instagram helt tar bort hashtag funktionen men & andra
sidan skulle hela podngen med Instagram dé forsvinna. Hashtags anvénds for att manniskor

skall kunna hitta och se dina bilder och darfor kommer de aldrig att tas bort. (Nowak, 2019)

1.1 Syfte

Syftet med min undersdkning ir att fa fram en klar bild av hur Novias studeranden paverkas

av influencers pa Instagram och pé vilket sitt det har negativa sidor. Jag valde att fokusera



pa de negativa sidorna for det &r en grej som séllan lyfts upp men som &r viktig i ldnga loppet
for oss alla. Jag kommer att undersoka hur studerande pa Novia har blivit paverkade av
resedestinationer som marknadsforts av influencers samt hur de sjélva ser viktigheten av att
anvédnda trendande hashtags samt om de nagonsin valt att resa nagonstans pa grund av en

trendande hashtag.

1.2 Metod och arbetsprocess

I mitt examensarbetes teoretiska beskriver jag klara paverkningar som influencer-
marknadsforingen pd Instagram har fort med sig vid olika resedestinationer. Efter det
grunderna for social mediamarknadsforing samt digital marknadsforing. En kan inte forstd
influencer-marknadsforing utan att forsta sig pd dessa grunder. Mitt arbete dr uppbyggt sa
att man forst kommer att forstd den allménna sidan av social mediamarknadsforing genom
att jag forst tar upp teorin om de olika kanalerna, och belyser hur marknadsforingen fungerar
pa de olika plattformarna samt varfor Instagram fungerar bist for influencer-marknadsforing
inom resebranschen. Efter detta tar jag upp grunderna for digitalmarknadsforing, kundens

kdpbeteende och hur man gor en lyckad marknadsforingsstrategi pa sociala medier.

Slutet av teoretiska delen handlar om influencer-marknadsforing pa sociala medier. Jag tar
forst upp fragan om vad en influencer &r, vad som &r skillnaden mellan en influencer och en
varumirkesambassador samt hur man bygger upp en marknadsforingsstrategi som

influencer.

2 Gillat till dods

Den massiva tillvéxten av Instagram, andra sociala media kanaler samt resebloggar under
de senaste aren har haft en djupgaende inverkan pa hur vi reser och det har tyvarr inte bara
haft en positiv effekt. Matthew Karsten som &r en influencer inom resebranschen sa den 22
oktober 2019 att “"under de senaste nio aren har jag sjalv bevittnat hur resmal har blivit
overvaldigade av turister och Instagram ““selfie” sokare, av vilka manga verkar forstora
platserna de besoker och faktan &r tyvérr den att &ven jag &r en del av problemet™”. Matthew
fortsatter med att undra om problemet annu gar att I6sa eller om vi har gatt for langt redan i
detta skede. (Karsten, 2019)

Tyvérr ar det sa som Matthew séger och om vi fokuserar pa statistik som har samlats in sa

kan vi fort konstatera att det inte verkar ga at ratt hall. Enligt Jeff Fromm pa Forbes.com sa
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delar 60% av alla som reser bilder pa sociala medier medan de reser och om vi ser pa
generation Y sa ar det 97% som delar bilder pa sociala medier. (Fromm, 2018) Enligt en
undersokning som utfordes av Expedia sa fokuserar 25% mera tid pa sociala medier under
en resa som nar de & hemma och att 44% har sagt att sociala medier har forstort deras
semestrar. (Rizzo, 2017) Ciaran Hederson som &r en social mediapsykolog skriver att
tvanget att dela pa sociala medier nar du reser for ofta med sig allvarliga nackdelar. For det
forsta sa kan det gora oss mer investerade i att dela var semester an att faktiskt njuta av var
semester. Han beskriver detta som skillnaden mellan att bygga ett minne och en portfélj.
Han menar ocksa att manniskor spenderar for mycket tid pa att beratta for manniskor om
sina upplevelser, men gldmmer att uppleva sjélva erfarenheten. Detta kan forklara varfor
44% av de som deltog i Expedias undersokning anser att sociala medier forstorde deras
reseupplevelse. (Karsten, 2019) Enligt en undersokning som utfordes av JetCost sa ser vi att
i ett forsok att imponera pa andra sa kommer manga resenérer att éverdriva eller till och med
rakt upp ljuga for att fa deras upplevelse att se battre ut an vad den egentligen var. Faktiskt
sa ar det tva tredjedelar av alla som delar med sig av bilder pa sina sociala medier som
felaktigt framstallt hur deras semester var och 6verdrivit hur fint det varit, kvaliteten pa deras

hotell eller annat boende samt antalet attraktioner de satt. (Romano, 2019)

Allt detta har i manga fall lett till 6ver turism pa manga stallen, turismen har sa klart hjélpt
lokal ekonomin och darfor s har de flesta lander aven satsat mycket tid och pengar pa deras
turism. Men som vi alla vet sa ar for mycket av det goda ofta en dalig sak och i detta fall s&
ar den daliga saken Gverturism. Overturismen har borjat visa stor verkan i ménga av de
populdra resedestinationerna. (Karsten, 2019) Turismen hjélpte Island ar 2008 efter deras
ekonomiska problem men har tyvérr efter det stigit till ett problem. Det framgar klara tecken
att lokal invanarna borjar trottna pa inflodet sager en branschbedémning. ““Vi ser nagra
tecken pa att toleransen blir lagre speciellt pa de mest populédra stallena™ sager Helga
Arnadottir som &r chef for Islands turismindustriférening. Enligt Arnadottir var turismen en
livraddare for Island efter den allvarliga finans- och bankkrisen 2008. Sedan ar 2010 har
antalet bestkare mer &n fyrdubblats i det lilla landet p& 330 tusen invanare. Ar 2017
forutspadde finansbanken Islandsbanki cirka 2,3 miljoner besokare vilket var en 6kning pa
30% fran ar 2016. (Muench, 2017)

I Barcelona ser vi andra problem som 6verturism har fort med sig. Problemet i Barcelona ar
att lokal befolkningen inte mera har rad att bo kvar i staden tack vare att alla hyror och priser

pa bostéader stiger. Detta har skett bade pa grund av hotell samt av uthyrnings tjanster s som
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Airbnb fortjanar mera pa att hyra kortvarigt at en turist an langvarigt at lokalbefolkningen.
Ar 2016 var det cirka 32 miljoner turister i Barcelona medan staden bara har en
lokalbefolkning pa 1,6 miljoner. Man raknar med att det finns cirka 75 tusen rum for turister
i hotell och cirka 50 tusen lagliga rum i kortvarig uthyrning pa till exempel Airbnb. Det
réknas med att det &ven finns en ytterlig 50 tusen olagliga rum som inte har registrerats som
kortvarig uthyrning hos myndigheterna. (Plush, 2017) | Norge sa har platser sa som
Trolltunga véxt i popularitet extremt mycket under de senaste aren. Man kan se sa hade
Trolltunga ar 2010 endast 800 bestkare men ar 2016 hade siffran stigit till 80 tusen besokare.
Man hade forvantat att antalet skulle stiga till 100 tusen ar 2020. Trolltunga ar en svar plats
att na, det kraver en 10 timmars hajk och de norska myndigheterna har till och med klassat
hajken till kravande. Men tack vare att platsen blev en populér fotograferings plats for
Instagram s& anser endd manga att det ar vart den tunga hajken plus fotografi koer med en
vantetid pa 60-90 minuter. (Pitrelli, 2019)

| Thailand hittar vi &ven problem som har kommit tack vare att en plats bérjade ““trenda™
pa Instagram och blev en hotspot for turister som vill ha den perfekta Instagram bilden. Maya
Bay som ligger vid 6n Phi Phi Leh som for forsta gdngen sags av varlden ar 2000 nar platsen
var med i Leonardo DiCapiros film men blev forst extremt populér tack vare platsens
Instagram vardighet. Nastan hela korallen vid 6n har détt pa grund av dverturism. Detta har
dock inte bara skapat problem for naturen utan aven for lokal befolkningen. Thailands
myndigheter bestamde ar 2019 att stanga stranden for allméanheten enda till sommaren ar
2021 da de kommer att se om naturen har aterhdmtat sig. Om stranden gar att Gppna upp
igen for turister s& kommer max 1200 personer per dag att fa bestka stranden. (Salisbury,
2019)

Under de senaste tio aren har turismen okat i allmanhet. Detta har skett pa grund av en
stigande 6kning i befolkning som tillhér medelklassen som beror pa Kinas och Indiens
vaxande ekonomi. Turismen har dven okat tack vare kortuthyrnings lagenheter pa Airbnb
som oftast &r mycket billigare &n traditionella hotell. Med mer disponibel inkomst att
spendera sa aker miljoner nya resenérer ivag pa resor och samlar in foton till sina Instagram
floden som i sin tur leder till att allt flera vill beséka samma platser. Studier visar att
generation Y prioriterar upplevelser framfor &godelar och till och med 72% séger att de
planerar pa att resa mera medan 59% av generation X och 40% av efterkrigsgenerationen

vill 6ka pa sitt resande. Manga av dessa nya resenarer besoker samma destinationer som de
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satt pa Instagram och andra sociala medier. Detta skapar massiva problem med

dverbelastning hos bade lokal invanarna och naturen. (Karsten, 2019)

3 Sociala mediamarknadsforing

| det hér kapitlet kommer jag att ta upp olika sociala medier for att sedan kunna jamféra dem
med Instagram for att kunna se var Instagram kommer fére samt var Instagram blir efter i

marknadsforing med influencers.

3.1 Facebook

Facebook &r den storsta sociala mediekanalerna och man kan néstan till och med sdga att
““alla”” ar pa Facebook. Facebook ar en kanal dar vi kan kommunicera via olika sorts inlagg
sa som korta texter, bilder, videon, direktmedelanden eller via kommentarer. (Strém, 2010,
s. 64) Under den andra kvartalet av 2020 hade Facebook 2.7 miljarder manatligt aktiva
anvandaren, Facebook var dven den forsta sociala mediekanalen ndgonsin att fa Gver 1
miljard aktiva anvandare. Med aktiva anvandare menas sddana anvandare som minst en gang
per manad loggat in pa Facebook. (Statista.com, 2020)Det absolut enklaste sattet att
marknadsfora sig pa Facebook dr genom att vara aktiv, man maste aktivt dela intressanta
tankar om det man haller pad med for att ens malgrupp skall orka aktivt se vad man
marknadsfor. Som ett foretag eller en organisation sa ar det viktigt att vara som vilken annan
personanvandare, man maste tanka som en vanlig person for att kunna ge det
marknadsforingsmaterial som vanliga personer vill lasa pa Facebook. En vanlig anvandare
vill inte lasa normal reklam pa Facebook utan den skall vara kort samt mansklig. (Strom,
2010, ss. 64-65)

Det ar dven viktigt att man postar sa ofta som majligt utan att det blir for mycket, detta beror
sa klart pa att vad det &r man marknadsfor. Men om man ser pa saken som en helhet sa kan
man lugnt konstatera att det ar de foretag som postar ofta som har de storsta och mest aktiva
foljarna. Man skall aven ofta uppmana sina foljare att ta emot aviseringar alltsa att de far en
notifikation nar du postar ndgot. Det gar inte heller att sdga att bara vissa sorts inlagg
fungerar for alla utan det beror helt pa din publik sa det enda som du kan gora &r att prova
dig fram tills du hittar det som fungerar for just din publik. Det kan k&nnas konstigt for en

del att hora att det I6nar sig att betala for sina inlagg men utan sa kallade betalda annonser
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sa kommer det tyvarr att vara svart for dig att na nya personer och speciellt svart att na nya
personer som ar ratta personer for dig. Via annonser sa kan du sjélv valja vem du vill na
genom att ge Facebook dina kunders alder, kon, var de geografiskt satt befinner sig och
vidare kan det vara vért att kolla om de skulle ha samma intresse som det man marknadsfor.
Detta har aven Facebook gjort det enkelt for sina anvandaren genom en handfull av olika
sorts tutorials. (Nestius, 2015, ss. 84-90)

3.2 YouTube

Filmer som laggs ut pa YouTube har i dagens varld goda forutsattningar att snabbt bli stora.
De har en enorm potential att paverka bade kommersiellt samt ideologiskt. Att skapa dessa
YouTube-videon behdver inte vara svart. Det finns miljontals timmar av videon pa YouTube
som gar fran ena sidan professionalism till den andra. (Strém, 2010, s. 91) YouTube har 6ver
2 miljarder aktiva anvéndare vilket & samma som en tredjedel av alla aktiva
internetanvandare. (Youtube.com, 2020) YouTube ar pa sitt eget satt en annorlunda social
mediekanal for har handlar det sa gott som bara om videon. Videon ger mdjligheten att
framstalla sig pa andra satt an vanliga bilder eller textinlagg. Videon ger bra mojligheter att
latt kunna producera kanslovackande material om olika varor eller tjanster. Kénslor ar en av
de viktigaste sakerna att vacka hos kunderna pa grund av att det oftast ar lattare att bade bli

markt och fa battre forsaljning via kanslor. (Strom, 2010, s. 92)

Nar det kommer till att gora videon sa finns det vissa nyckel principer som du maste. Du
skall se till att du har bra kvalité pa bade ljud och bild och du skall se till att allt hors tydligt
och att inget viktigt blir utanfor bilden. Det &r viktigt med variation om du gor langa videon.
Med variation menas nu inte bara att videorna skall vara olika utan &ven att de har ett
omvéxlande innehall. Ett sadant skapar du genom att editera filmen pa réatt satt. Du skall
vaga anvanda olika kameravinklar, olika effekter pa videon samt bade sa live tal och tal som
talats in i videon efterat. Har ar det dock viktigt att komma ihdg att inte blanda for mycket.
Videon gar snabbt att editera for mycket sa att man inte alls hanger med. Ocksa om man
skall ha variation pa videorna sa skall du anda komma ihag att ha en réd trad pa din kanal sa
att du haller kvar de tittare som har blivit intresserade av det du kommer ut med. Gor inte
tva videon om slalomakning och sen en video om simning utan hall trdden. Fundera ut

hurdana olika slags videon du kan géra med samma poang. Genom att be dina tittare att vara



7

aktiva och kommentera samt folja dig sa kan du skapa en stark publik. (Nestius, 2015, ss.
158-159)

YouTube Analytics ar ett bra verktyg for dig att kunna se hur dina videon gér? Om de nar
ratt malgrupp samt hur lange manniskor orkar se pa dina videon. YouTube &gs dven av
Google och pa grund av det sa marker man snabbt att badas Analytics verktyg &r likadana
och erbjuder bra samt l&ttlast statistik som du kan anvénda for att forbattra ditt utbud samt
att skaffa flera tittare. Analytics ger viktiga statistiker,

For det forsta sa ger den statistik pa din publiks geografi. Via detta kan du sjalv lara dig mera
om din publik sa som deras kon, alder samt varifran de kommer. Via den hér infon far du
snabbt veta om du har ratt sorts utbud for att na ratt publik, anvander du ratt sprak eller om
dina videon nar den aldersgrupp du vill ha. Statistik om uppspelningar far du sa att du vet
hur lange din publik tittar pa dina videon och hurdana videon som far mest tittningar, och
via detta du veta om dina videon ar for langa samt att om du har ratt sorts titlar i dina videon.
(Nestius, 2015, ss. 164-165)

3.3 Linkedin

Linkedin &r varldens storsta social mediekanal for bade foretag och anstillda arbetare.
Linkedin har dver 722 miljoner anvéndare fran dver 200 olika lander. Linkedin ar en av fa
fortfarande aktiva sociala mediekanaler som &r éldre an Facebook, Linkedin grundades ar
2002 och lanserades ar 2003. (Linkedin.com, 2020) Linkedin skapades for att vara en
karridr- och natverkssajt eller sa att sdga som en digital visitkortsparm. Det blir allt vanligare
for foretag att valja Linkedin till sin marknadsforingskanal. Detta géller B2B foretag, alltsa
sadana som saljer fran foretag till foretag. Men ocksa pa grund av att Linkedin hela tiden
vaxer och far allt fler anvandare som anvander Linkedin som en slags online CV sa borjar
B2C foretag mera och mera anvanda Linkedin som marknadsforingskanal. Med B2C sa

menas foretag som séljer direkt till konsumenter. (Nestius, 2015, s. 115)

Linkedin ar den sociala mediekanal som ditt foretag skall anvanda for att dela alla nyheter
om ditt foretag och dven om den bransch du haller pa med. Nufortiden ar det viktigt for varje
foretag att vara aktiv pa Linkedin. Det ar det bésta sattet att na de mest aktiva foretagen, de
som ar mest synliga. Man kan sa att saga inte spamma for mycket information om foretaget

medan det snabbt gar for langt pa kanaler som Facebook. Det &r dock viktigt att komma ihag
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att inte bara hela tiden informera om hur bra till exempel din forséljning ar eller ha for
mycket andra skrytinldgg. Dina foljare vill ha ett brett nyhetsforum inte bara dig om som
foretag utan om hela din bransch. Det lattaste sattet att kontrollera att det har gar ratt ar
genom att lata flera &n bara en arbeta med kontot. Det kan I6na sig att ha olika personer fran
olika sidor av foretaget att jobba tillsammans med kontot sa att det inte blir enformigt. Pa sa

sétt blir din information lattare tillganglig for alla. (Nestius, 2015, ss. 116-119)

Man brukar som foretag ofta anvanda olika sociala mediekanaler for olika andamal, till
exempel Facebook for kundservice, Twitter for pressmeddelanden, Youtube for
kampanjfilmer, Instagram for korta men kraftiga meddelanden eller Snapchatt for att na
personer gillar korta video-uppladdningar. Linkedin ar dar for allt. Pa Linkedin kan man
anvanda inte endast sitt eget utan ocksa andras material. Det galler bara att tydligt beratta
vem som &ar upphovsmannen. Det ar dock viktigt att komma ihag att inte bara dela for
delandets skull utan endast dela sadant som du star for samt sadant som dina foljare betrakta
som relativ information om just ditt foretag. (Nestius, 2015, ss. 119-120)

3.4 Twitter

Twitter &r en sorts mikroblogg vilket betyder att det &r en sorts blandning mellan en blogg
samt ett chattforum. Poédngen med Twitter ar att vem som helst kan skriva ut sina tankar i ett
kort stycke och sedan dela med sig dem med hela varlden. Twitter ar vanligt bland personer
inom olika hoga positioner samt for foretag for att de snabbt skall kunna na ut till massorna
med sina budskap. (Strém, 2010, s. 76) | Twitter far inlagget vara max 140 tecken langt. Om
man tar med en URL lank i texten sa kostar det i medeltal 22 tecken och om tar med en bild
ytterligare 23 tecken. Darfor maste man verkligen tanka pa hur man formulerar inlagg.
(Nestius, 2015, s. 144)Twitter har ungefar 330 miljoner aktiva manatliga aktiva anvandare,
och det gor Twitter till den mest aktiva mikrobloggen i vérlden. (Statista.com, 2020)Det ar
viktigt att komma ihag att ungefar 80% av alla som anvander Twitter gor det via sin telefon
eller surfplatta. Da det &r fragan om sa har stor del som &r hellre opererar pa sin mobil sa
I6nar det sig att optimera Twitterinlaggen sa att det ser bra ut pa en mobil. (Nestius, 2015, s.
141)
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Ett av de vanligaste sétten att marknadsfora pa Twitter ar via nyhetsbrev dér foretaget satter
ut korta tips om sina egna produkter. Nyhetsbreven kan ocksa vara en sorts kedjeinformation
som till slut bildar en blogg. Ett annat satt att marknadsfora pa Twitter & genom att rakt ut
berédtta om sina kampanjer, erbjudanden samt specialerbjudanden. (Strém, 2010, ss. 77-78)
Twitter sa som de flesta andra sociala medier har sina egna verktyg man kan anvanda nar
man gor olika sorters marknadsforing. | nastan alla sa finns det verktyg for kampanjer och
for betalda annonser men i Twitter finns det annu ett eget verktyg som gor det mojligt att
kopa ett anvandarnamn till sina annonser for att pa sa satt na en storre publik. Man kan till
exempel ta och kopa anvandarnamnet Twitterades som da kommer att fara direkt till alla
som foljer denna profil. Twitter har dven andra verktyg, till exempel kan Twitter ge dina
inlagg storre synlighet genom att inféra dem i sadana personers floden vars intresseprofil
liknar din. Man kan aven gora klickkampanjer dar du da betalar at Twitter en viss summa
per gang en person klickar pa din URL-lank till din hemsida. Man kan aven vélja att gora ett
sorts sponsorerat inlagg vilket betyder att du endast betalar for den trafik som ditt inlagg far.
Med andra ord sa om ingen gillar, kommenterar eller delar ditt inlagg sa kommer det inte att
kosta dig nagonting alls men ju flera personer du vill att skall kunna gilla, kommentera eller
dela sa desto storre budget behdver du. (Nestius, 2015, ss. 149-150)

3.5 Instagram

Instagram har en aktiv anvandarbas dar de flesta loggar in flera ganger om dagen. Pa
Instagram kan man dela med sig bilder eller korta videon i sitt flode samt storyn som
forsvinner om 24 timmar. Ett foretags konto fungerar precis lika som ett vanligt privat
anvandarkonto dar en person maste endera félja dig eller anvanda en speciell hashtag som
du anvénder for att dina inlagg skall synas personens flode. (Nestius, 2015, s. 95) Instagram
har 6ver 1 miljard manatligt aktiva anvandare och av dem var av 6ver 60% &r mellan 18-34

ar gamla, Instagram har flest anvandare i USA, Indien samt Brasilien. (Instagram.com, 2020)

Som sagt sa handla Instagram om bilder och om videon, det finns ett par olika sétt du kan
publicera dina bilder. Man kan antingen anvanda Instagrams egna kamerafunktion dar du
efterat kan editera din bild eller ocksa vélja en existerande bild som du har pa din mobil eller
dator. Pa Instagram sa ar det extremt viktigt att du endast har bra bilder som ar fokuserade
pa det som ar meningen att skall synas pa bilden, ingen kommer att félja ett konto vars inlagg
ar suddiga. (Nestius, 2015, s. 103) Pa grund av att Instagram ar en app vars huvudpoéng ar

att dela med sig bilder eller videon sa ar det den perfekta platsen att marknadsfora sig pa,
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detta kan man dven snabbt se pa den statistik som Instagram producerar t oss. Over 600
miljoner personer har sagt att de har hittat en ny produkt tack vare Instagram. Over 200
miljoner anvandare bestker minst ett foretagskonto om dagen och var tredje story som
manniskor ser pa Instagram ar ett foretags story. Nar du annonserar via Instagram sa blir det
ett sorts sponsorerat inlagg. Dér du sjalv kan valja exakt vilken malgrupp du vill att skall se
ditt inlagg genom att valja allt fran land, kommun, stad, alder, kon samt intressen. Nar du
sen har publicerat ditt inlagg sa kan du folja med all interaktion som hander i realtid. Man
kan dven gora annonsstoryn sa att de automatiskt ploppar upp i din malgrupps storydel eller
ocksa kan man dven kopa hashtags sa att nar nagon soker pa bilder med samma hashtag sa

kommer ditt inldgg att vara ett av dem som &r hogst upp. (Instagram.com, 2020)

Nar det kommer till att marknadsfora resebranschen pa Instagram sa kommer influencers att
anvanda sig av bilder for att fa personer att resa till de destinationer som de delar. Har
kommer vi in pa den huvudsakliga fragan som deras mentalitet gar ut pa, har du nagonsin
sett en bild pa Instagram och sjalv vilja resa dit efterat? Om ditt svar &r ja sa kan du vara
saker pa att du verkligen inte &r den enda, enligt en undersékning av foretaget Schofields
forsakringar sa visade det sig att 40% av alla mellan aldern 18 och 33 valjer sina
resedestinationer baserat pa hur stor méjligheten &r for en bra Instagram bild. (Hayhurst,
2017) Via hashtags som #travelgram som &r en av Instagrams storsta hashtag nar det kommer
till resande sa hittar man 6ver 139 miljoner bilder med Instagram-vardiga vyer och platser
runt om hela varlden. Det ar fragan om en slags hype som de flesta vill hoppa med pa och

visa att deras vardag ar battre an den oftast ar pa riktigt. (Instagram.com, 2020)

Varfor har da #travelgram blivit en sddan hype? Svaret har ar hur enkel det blir tack vare
den. Om man bara ser 10 ar tillbaka pa hur vi valde vara resedestinationer sa svarar de flesta
att man anvande sig av broschyrer, bocker, méssor och turistkontor. Medan idag vet man att
Instagram spelar en stor roll i saken sa som vi dven kan se i undersékningen av Schofields
forsakring. Over en tredjedel valjer sin resedestination baserat pa Instagram. (Hayhurst,
2017) Men hur kan man da vara absolut saker pa att det I6nar sig att resa till en viss
destination? Det &r en svar fraga men vi kan i alla fall vara sakra pa att Instagram &ven har
spelar en stor roll pa grund av att via Instagram sa kan vem som helst hitta information i
realtid fran vilken destination som helst i varlden. Man kan gora all sin forskning om
destinationen via en enkel app och hashtags sa som #travelgram pa bara nagra 6gonblick.

Enkelheten i att soka pa sociala medier jamfort med traditionella medel &r en av de viktiga
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framgangsfaktorerna varfor allt fler anvander sig av Instagram for val av resedestination.
(Chung & Koo, 2015, ss. 215-229)

Andra orsaker till hypen av #travelgram &r dens trovardighet. Enligt en utredning sa visar
det sig att manniskor litar mera pa anvandargenererat innehall an pa traditionella
informationskallor sa som broschyrer, bocker, massor och turistkontor i sitt resebeslut. Folk
tror att inlagg fran andra anvandare &r mer objektiva och opartiska jamfort med officiella
turistinformations webbsidor och annan massmedia. (Shugair & Cragg, 2017, ss. 2-12) En
sista orsak till hypen med #travelgram ar tack vare den sa kallade ““Bandwagon effekten”
vilket ar ett fenomen som gor att om allt fler och fler delar med sig bilder fran en viss plats
sa leder det till att allt fler och fler vill resa till den platsen. (Boyle;Jordan;Kline;& Knollberg,
2018, ss. 119-128)

3.6 Sammanfattning av de olika sociala mediekanalerna

Marknadsforing med Instagram gar ut pa att satta upp bilder som sprids till s& manga som
mojligt. Att gora ett Twitter inlagg med hogst 140 tecken &r mindre intressant. Pa Twitter
ror sig inte heller rétt publik. Twitter anvands av foretag mest som nyhetskanal. Facebook
ar som tidigare namnts den storsta socialmediakanalen, och kommer troligtvis att forbli det
en langre tid. | Facebook finns visserligen potentiellt en stor publik men ett problem é&r att
Facebook-anvéndare mera anvander kanalen till att 1dsa nyheter i. Ett annat problem ar sattet
hur Facebooks-anvéandares floden ar uppbyggda. Inom resebranschen sa ar Linkedin
hdgstroligt vis den samsta kanalen for influencer-marknadsféring. Linkedin &r narmast en

kanal for foretag samt for personers online Cv: n.

Youtube ar den enda som kan tavla med Instagram pa grund av att dér finns goda verktyg
for just det har syftet men pa grund av att Youtubevideon helst bor vara ratt langa sa kan det
bade vara svart att fa ihop det material man behover for att det skall bli en verkligt bra video
och det kan vara svart att locka tillrackligt manga personer att titta pa dina videon. Givetvis
finns det en mangd Y outubers som rese-vloggar och som har en stor foljarbas men jag maste
anda sdga att Instagram fungerar battre. Instagram har nufortiden samma mojligheter som
Youtube tack vare Instagram-TV var man kan lagga upp langre videon och dessutom &r det
enklare att i Instagram publicera bilder med sa stor spridning att man med hjalp av dem kan

locka manga till en viss resedestination. Hashtags ar nog enligt mig det béasta verktyget du
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har pa Instagram for att fa dina bilder sedda av en stor mangd personer och via det fa manga

att vilja resa dit.

4 Digital marknadsféring

Digital marknadsforing behandlar allt vi anvander online, det gar att marknadsfoéra i princip
pa varenda sida pa den digitala grinden. Man behd6ver bara ga in pa vilken som helst social

media, hemsida eller till och med Google s&@ m&ts man av nagon sorts digital marknadsforing.

| dagens varld sa blir det allt viktigare att kunna méata var succés med var marknadsforing
och det blir dven nu lattare och lattare. Fore de olika digitala verktygen kom sa var det
mycket svarare att mata hur en annons fungerat. Det enda man kunde gora var att se hur det
gatt efter att kampanjen tagit slut och man fick séljs statistiken i handen. Medan idag sa kan
vi i real tid se hur vara kampanjer fungerar. Vi kan se varifran vi far vara kunder och vi kan
se pa vilken sida det l6nar sig att marknadsféra. Vi kan se vilka annonser fungerar och vi
kan se nastan all annan statistik Gver all trafik vi far via var annons. Via den digitala
marknadsforingen sa har aven marknadsforingen blivit mera interaktiv med vara kunder.
Detta var en sak som Dr. John Deighton forutspadde, men varken Deighton eller nagon
annan kunde forutspa hur stort det faktiskt blev. Pa grund av att allt flyttas online aven de
gamla marknadsforings satten som reklamprint och tv reklamer via online nyheter och
streaming tjanster sa ar val frdgan om allt idag ar digital marknadsforing. (Zahay, 2015, ss.
4-8)

Marknadsforingen pa de sociala medierna &r i dagens lage en stor del av den digitala
marknadsforingen. Man anvander sociala medier pa grund av att dar kan man lattast
kommunicera med sina kunder och forsta vad ens kunder ar intresserade av pa sa sétt att man
kan na sina marknadsféringsmal. P& grund av detta har dven de sociala medierna kommit ut
med olika slags verktyg for foretag att kunna na sin specifika malgrupp och kunna fa ut allt
av att marknadsfora pa deras kanaler. De viktigaste att komma ihdg nér vi talar om sociala
medier &r att det inte bara finns en sort av kanal utan en handfull totalt olika sa som bloggar,
podcasts, chattrum, sociala natverk och en massa andra. | princip sa &r varje sida som man
kan kommunicera med varandra pa olika sétt en sorts social media och varenda sadan sida
har sina egna styrkor nar det kommer till marknadsforingen, beroende pa hur stor din

kampanj ar sa kan den passa pa olika sidor. (Zahay, 2015, ss. 75-77)
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Det positiva med natet ar att om man gor ett bra innehall sa kommer den att sprida sig runt
automatiskt till alla horn av internetet och det hér &r det absolut viktigaste man maste komma
ihag som en digital marknadsforare. | dagens varld sa méts vi av marknadsforing var vi én
ar utan att vi kanske ens mérker det. Men det dr ett faktum att alla sidor vi inte betalat for att
anvanda innehdller nagot slag av reklam. Av den héar orsaken sa maste din
marknadsforingskampanj sta ut fran de andra i annat fall kommer den bara att forsvinna i
mangden. Ett av de mest populara satten att marknadsfora i dag ar via influencers pa grund
av de far en sorts mansklig kontakt till kunden. Oftast anstaller foretag stora profiler pa olika
sociala medier att bli sa kallade “~“varumérkets ambassadorer”” vilket da betyder att foretaget
endera ger gratis produkter eller pengar for att ambassadtren satter upp en sorts reklam i sitt
flode. Det ar aven vanligt att de har reklamerna innehaller nagon slags ““personlig™
rabattkod som gor att om man koper med hjalp av denna kod sa far influencern en del av
forsaljningen. (Zahay, 2015, ss. 75-77)

4.1 De fyra hornstenarna i en framgangsrik strategi for marknadsforing
online.
Det séigs att av tio nya foretag sa misslyckas 4tta, d&ven dock att detta &r ett bevisat faktum sa
skall man inte 1ata sig skrdmmas av detta. Det dr viktigare att ta detta som en ldirdom och
betona vikten av att forstd din riktade marknad och vad det 4r som kommer att gora ditt
foretag framgangsrikt i det nuvarande digitala affarsklimatet. Majoriteten av nya foretagare
hoppar huvudet fore in i sin nya foretags plan utan att géra ndgon sorts marknadsforings-
och affarsplan eller en branschundersokning. Av denna anledning s& mérker de nya
foretagarna snabbt att de inte far en god kontakt med sina kunder och att de inte forstar sig
pa sina kunders behov samt att det inte finns ndgot som skiljer dem fran deras konkurrenter.
Foretagare som befinner sig i denna situation har ofta stora problem med att kommunicera
det specifika virde som de erbjuder tydligt, koncist och pé ett Gvertygande sdtt som deras
kunder létt kan forstd. Sanningen ar att majoriteten av foretagen misslyckas pa grund av brist
pa planering samt marknadsforingsteknik. For att undvika att misslyckas sa ér det viktigt for
foretagen att utnyttja marknadsforingsstrategin online, sdrskilt 1 dagens affdarsklimat. Dessa
strategier bygger de fyra hornstenarna for en framgangsrik marknadsforing online. De fyra

grundstenarna dr beskrivna 1 figuren nedan. (etraffic, 2021)
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Figur 1 De fyra hérnstenarna i en framgdngsrik strategi for marknadsféring online.

4.1.1 Forstd kundens behov.

Den forsta hornstenen i en framgangsrik marknadsféring online &r dven utan tvekan den
viktigaste av de fyra hornstenarna ar att forsta dina kunders behov. Med andra ord sa om du
inte forstar for vem som tillhor din marknad och vad det &r dina kunder behéver sa har du
ingen grund for ditt foretag. Det finns ingen verksamhet utan en marknad. Pa grund av denna
anledning sa maste du identifiera dina potentiella kunder &r samt vad det &r som de &r i behov
av. sa den stora fragan lyder, hur identifierar du din marknad och dina kunders behov? For
att kunna besvara detta s maste man folja tva steg. Det forsta steget bor vara att stalla fragor,
detta kan man utfoéra med en marknadsundersokning eller genom personliga intervjuer med
dina forlorade, tidigare samt nuvarande kunder. GIom dock inte heller att inkludera dina
partners och leverantdrer for att kunna lara dig mera om konsumentbeteenden, asikter samt

uppfattningar om din produkt eller tjanst.

Det andra steget ar forskning kring din marknad. Med detta menas att identifiera din miljo i
termer av konkurrens, ekonomisk miljo, din malmarknad, marknadsmattnad och
marknadsundersokning. Malet i det andra steget ar att ldra sig forsta marknaden och behovet

som maste tillgodoses. (etraffic, 2021)
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4.1.2 Skapa ett unikt meddelande.

Visste du att perception spelar en viktig roll? Hur dina kunder uppfattar ditt foretag eller vad
det ar som du erbjuder kommer att avgdéra om ditt foretag blir framgangsrikt eller inte. Hur
forbattrar du da hur din kund uppfattar din produkt? Ja, detta kan oftast uppna genom en
unik meddelandestrategi. Genom att skapa en bra meddelandestrategikampanj kan du fa
kunden att forsta din produkt pa ett mera trovardigt sett. Malet har ar att verka palitlig samt
professionell for din marknad innan de ens har mojligheten att handla hos dig. Hur skapar
du da en effektiv meddelandestrategi? Forst sa maste du definiera vem du ar som foretag,
detta innebar att du besvarar fragor sa som, varfor ar du verksam? Varfor skall dina kunder
lita pa dig? Varfor skall dina kunder valja just dig? Nar du da besvarar dessa fragor kommer
du inse att ditt budskap kommer i fokus. Lat darfor ditt budskap bli ditt foretags handbok.
(etraffic, 2021)

4.1.3 Bygg ditt varumaérke.

Att bygga ett unikt varumarke for ditt foretag ar viktigt och en vélkdand strategi.
Varumarkesbyggnaden hanvisar helt enkelt till den kansla du vill vacka hos din malgrupp
nar de stoter pa din webbplats, logotyp eller annat marknadsforingsmaterial. Med andra ord
sa hur vill du att dina kunder skall kdnna dig som foretag? Svaret du far pa den fragan skall

hjalpa dig driva din varumérkes-byggande kampanj. (etraffic, 2021)

4.1.4 Bygg en stark online néarvaro och foljarbas.

Online narvaro ar viktigt i dagens affarsklimat. Enligt Google som &r den ledande sokmotorn
sa undersoker 89% av konsumenterna en produkt eller tjanst innan kopet. Av dessa
undersokningar sker majoriteten via smartphones samt via sociala medier. Darfor ar det &ven
viktigt att ha en utmarkt online-narvaro. Normalt uppnas en stark online-narvaro och
foljarbas genom pressmeddelanden, bloggning, utmarkt online kundservice, online
forséljning, recensioner, sociala medier, webbplats, e-postmarknadsféring, SEO och PPC-
marknadsforing. For att da lyckas med allt detta sa maste du skapa en
kommunikationskalender, schemaldgga marknadsforingsatgarder samt kartlagga dina
detaljer. (etraffic, 2021)
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4.2 Hur kommer den digitala marknadsforingen in i influencer-
marknadsforing?

Den digitala marknadsforingen dr ungefér lika gammal som sjélva internet och &r en
vardaglig sak i dagens digitala varld. Digital marknadsforing handlar om allt fran banner
annonser, Googleannonser, annonser pa sociala media, innehallsmarknadsforing, video
annonser till en av den nyaste metoden vilken ar influencer-marknadsféring. En av orsakerna
till att influencer-marknadsforing kom till &r pa grund av att man idag raknar med att upp till
40% av alla som anvander sig av internet har installerat nagot sorts av
annonsblockeringsprogram och det ar har influencer-marknadsféringen kommer in i den
digitala marknadsforingen. Influencers ar bloggare eller aktiva pa nagot annat socialt natverk
som har attraherat stora skaror av foljare, som uppvisar stor trovardighet och som
marknadsforing for foretag via digitala kanaler. Genom influencer-marknadsforing sa sakrar
du dig éaven till en reklam som inte kommer att forsvinna efter en tid medan banner-annonser

och Googleannonser forsvinner fran internetet genast da din budget ar full. (Famenot, 2018)

4.3 Kopresan.

Nar man talar om kundresan sa talar vi om vagen som kunden tar fran att det uppstatt ett
behov dnda tills det slutliga kdpet. Orsaken till att kopresan &r viktig for ett foretag ar att den
tar upp hela vagen som kunden gar, man kan inte bara fokusera sig pa en del och tro att det
kommer att bli bra. Att kanna till kundens kdpresa ger dig chansen att strukturera samt
anpassa ditt marknadsforingsinnehall i olika format samt med olika grader av komplexitet
beroende pa var kunden befinner sig pa kundresan. Via kdpresan sa ser du aven vilken kanal
som lonar sig att anvanda nar. Om en enda sak under denna resa leder till en dalig upplevelse

sa kan det betyda att kunden inte gor resan klar utan lamnar kopet ogjort. (Staunstrup, 2015)

Men den absolut viktigaste orsaken till att det ar viktigt att komma in i kundresan sa fort som
mojligt ar att du da ar den som ar dar innan kunden hinner vanda sig till dina konkurrenter.
Om kunden borjar se efter olika forséljare sa finns det genast mycket farre satt att konkurrera
med sa som till exempel pris och tillganglighet. Nu nar den storsta delen av handeln sker
online sa har det lett till att vi kan missa att kunden har borjat resan och kanske redan hunnit
en god bit innan vi marker det och det ar for dens skull viktigt att pa vara hemsidor ha bra

och vardefull information som svarar pa alla kundens fragor. (Staunstrup, 2015)
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4.3.1 De 9 delarnai kopresan.

Man kan dela upp kundens kopresa i 9 olika delar.

4.3.1.1 Attraktion
Den forsta delen handlar om att kunna vacka tankar hos kunden. I denna stund ligger fokus
inte pa saker som pris eller funktionalitet fokusen utan det géller att vacka en attraktion hos

kunden. Man skall alltsd marknadsfora till kundens emotionella sida, man skall vécka

kanslan hos kunden att det ar nagot man inte kan vara utan. (Billing, 2018)

4.3.1.2 Ké&nnedom

I den andra delen handlar det om att skapa kdnnedom for sjalva varumérket i stéllet for

produkten eller tjansten man forsoker salja pa ett enkelt och informativt satt. (Billing, 2018)

4.3.1.3 Intresse

Nu nar kunden bade har fatt en attraktion for bade varumarket och produkten eller tjansten i

fragan sa skall vi véacka intresset. (Billing, 2018)

4.3.1.4 Kunskap

| detta skede nar kunden da fatt upp sitt intresse for din produkt eller tjanst sa borjar kunden
narmare undersoka produkten eller tjansten och nu ar det viktigt att just du har det bésta
informationen om produkten. (Billing, 2018)

4.3.1.5 Overvagande

I denna del sa har kunden den information som behdvs om din produkt eller tjanst och bérjar
overvaga om detta ar nagot som kunden faktiskt skall kdpa eller om det bara var en
attraktion. (Billing, 2018)
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4.3.1.6 Jamforelse.

Nu nar kunden da har kommit 6ver sitt dvervagande sa borjar hen fundera pa och jamfora
olika varumarken, pris, leverans samt olika villkor, och for att vinna det har steget s maste
allt vara i skick pa din hemsida, det skall se bra och snyggt ut och det skall vara latt att

navigera. (Billing, 2018)

4.3.1.7 Kopet

Nu har kunden valt att kdpa din produkt eller tjanst men kom ihag allt detta inte &r slutet pa
kundresan. (Billing, 2018)

4.3.1.8 Agande

For att kunden skall vara nojd efter att ha kopt hos dig och for att kunden skall handla hos
dig pa nytt sa ar det viktigt att ge en produkt at kunden som faktiskt &r vard att kopa. Har ar
det aven bra att du ser till att kunden har den information som behévs om den produkt du
salt, som till exempel om du séljer ett par laderskor sa beratta da ocksa at kunden hur de
skall skotas. (Billing, 2018)

4.3.1.9 Forsaljning

Nar det sedan i nagot skede ar dags for kunden att ga vidare fran kdpet sa kan du hjalpa
genom att se till att den har den information om produkten som behdvs for att kunden skall
klara av att salja den. (Billing, 2018)

4.4 Var kommer influencer-marknadsféringen in i kundresan?

Att arbeta med influencer-marknadsféring handlar om att kunna berétta en bra historia som
vacker intresse hos kunder i alla delar av kundresan. Den forsta delen i kundresan handlar ju
om att vacka intresse och det kan en influencer skapa genom att satta upp en bild pa

produkten, géra en video om produkten eller skriva om produkten pa sin blogg. Via ett bra
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inlagg sa kommer influencern att skapa intresse, kannedom samt kunskap om produkten eller
tjansten. (Wingstrand, 2020) Néar kunden har kommit sa langt att hen borjar jamfora olika
forséljare av produkten eller tjansten sa kommer influencern in genom att rekommendera
produkten eller tjansten. | en undersékning som gjordes av Fullscreen och Sharablee deltog
1200 personer i aldern 18-34. 42% av de som svarade har testat en produkt som en influencer
har rekommenderat och 26% har kopt nagot som en influencer har rekommenderat.
(Sharablee, 2020)

4.5 10 steg till en fungerande strategi for sociala medier.

Det ar viktigt att ha en bra och fungerande strategi nar det kommer till att marknadsféra samt

att sélja pa sociala medier.

4.5.1 Din unika séljnings punkt.

Vad &r det som gor dig unik jamfort med dina konkurrenter? Har i det forsta steget sa ar det
just den har fragan du skall kunna besvara. Du maste komma pa vad det ar som gor dig
speciell och varfor kunden skall vélja dig. Ar du kanske speciellt bra pa att beskriva hur dina
produkter fungerar eller kanske ditt foretag arbetar pa ett speciellt satt? Genast nar du
kommit pa svaret pa den har fragan sa skall du gora det till din unika sélj poang. (Nestius,
2015, s. 37)

4.5.2 Varfor skall ni ha en digital narvaro?

Den hér fragans svar hittar ni i era egna kundsiffror. Vill ni kanske ha mera kunder, na nya
kundgrupper, utoka k&nnedom om just ert eget varumarke eller kanske ni vill effektivera ert
satt att sdlja. Ni kan ju saklart inte bara tycka att alla dessa saker ar lika viktiga utan fundera
vad som &r det viktigaste for just er i denna stund och satsa mest pa det, glom dock inte bort
de andra fragorna. Ge svaren till dessa i procentform sa vet ni exakt hur mycket ni maste

jobba pa de olika fragorna. (Nestius, 2015, s. 37)
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45.3 Vad ar ert mal?

Nu nar ni funderat pa dessa fragor och gett svar at dem i procentform sa kan ni aven latt
méata om ni kommer upp till de mal som ni uppstéllt. Beroende pa vilken kanal ni véljer att
vara med pa sa kommer ni att ha olika verktyg ni kan utnyttja for att mata om era mal
uppnatts eller inte. Om ni till exempel valde att fokusera pa att utveckla er forsaljning och ta
den till natet sa kan ni latt lasa alla exakta siffror om hur manga personer som visiterat er
sida samt hur langt de har kommit i kdpprocessen. Nar ni nu far dessa siffror i handen sa
maste ni sedan jobba pa det omrade som verkar ha problem. Om vi nu sager att 100 personer
har lagt en vara i sin kop korg men bara 40 personer till slut har kopt varan sa da ar dar nagot
pa vagen som gatt fel. (Nestius, 2015, s. 38)

45.4 Vilken ar er malgrupp?

Det har ar den absolut viktigaste fragan nar vi talar om att kunna skapa en bra strategi for er
digitala marknadsforing. Ni kan inte bara tanka pa att ni vill ha alla som era kunder utan ni
maste specificera vem som ar er kund. Ar det unga eller gamla? Ar de man eller kvinnor?
Ar det personer med en viss inkomst? Var bor de? Ju flera av dessa ni kan svara pa desto
lattare kommer ni att ha att na de personer ni vill salja at. Nar ni gor pa era sociala media
kanaler sa skall de se ut s som era kunder vill att de skall se ut. Om era kunder ar unga och
gillar fotboll s& kan ni inte ha pa era kanaler gamla tanter som spelar tennis. (Nestius, 2015,
ss. 38-39)

455 Pa vilken kanal hittar ni er malgrupp samt vad har de for vanor pa sociala

medier?

Nar ni da har kommit pa er malgrupp sa maste ni hitta vilken kanal de anvander samt hur de
forvantar sig att ni bygger upp ert konto. Léattaste sattet att komma pa detta ar att antingen
gora en marknadsundersokning for att fa fram din malgrupps vanor online eller anvanda er

av olika sorters befintlig statistik om online anvandning. (Nestius, 2015, s. 39)
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45.6 Vilka resurser har ni?

Har maste ni som foretag dvervaga hur manga arbetstimmar ni kan satta ner pa att driva era
online kanaler. Det ar oftast mera jobb &n man tror och det kommer inte att lyckas med bara
pa ett par timmar per vecka utan man maste faktiskt satsa en hel del tid pa att fa det bra. Det
racker inte heller med att ni bara funderar pa hur mycket tid ni har rad att satta ner pa detta
utan ocksa hur mycket ni ar villiga att budgetera for annonsering. Sociala medier ar bra pa
det sattet att man till exempel med hjélp av hashtags nar en hel del potentiella kunder, men
det kommer hogst troligt inte att racka utan har kommer de betalda annonserna in. Fragan ar
alltsa hur mycket ni vill satsa pa att ert inlagg skall synas. (Nestius, 2015, s. 40)

45.7 Vilka kanaler?

Nar ni nu har funderat ut att pa vilka kanaler er malgrupp ar samt hur mycket resurser ni ar
villiga att satta ner pa dessa kanaler sa maste ni ta steget att valja den kanal ni vill satsa pa.
Har &r det aven viktigt att komma ihdg att all sorts marknadsforing inte passar till alla
kanaler. (Nestius, 2015, s. 41)

4.5.8 Vad ar det ni kan och vad maste ni lara er?

Har ar det viktigt att fundera pa er image som foretag, vad &r det som gor att just ni dr béast.
Ar ni kanske mera involverade i hallbarhet 4n era konkurrenter? Nar ni kommit pa vad det
ar som det just ni ar speciella med sa spegla det i era inlagg. Det gar inte bara att skapa ett
inldgg dér ni berattar om era produkter och kampanjer utan for att era foljare skall orka folja
med er sa kravs det att ni satsar pa andra inlagg ocksa. Man maste komma ihag att anvanda
80/20 regeln alltsa 20% av era inlagg far vara om era produkter samt kampanjer medan 80%
skall vara annat material, sadant som gor att dina foljare vill félja dig. (Nestius, 2015, s. 41)
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45.9 Hur mater ni era mal?

Forutom att ni kan anvéanda kanalens specifika verktyg for att analysera sa finns det dven
utomstaende verktyg som latt kan visa er statistik om hur det gar for er pa era kanaler. Det
finns till exempel en handfull kanaler som jobbar ihop med Google och via det sa far man
Google Analytics data. Andra sidor som fungerar ihop med olika sociala mediekanaler &r
Hootsuite, Buffer samt Feedkit. Det som alla dessa verktyg har gemensamt &r att de fangar
upp statistik fran era kanaler och gor dem till lttlasta rapporter var ni latt kan se vad som

maste forbéttras eller om ni nar de mal ni har satt. (Nestius, 2015, ss. 41-42)

4.5.10 BOrja om.

En strategi ar aldrig klar utan den ar som ett levande organ som hela tiden maste utvecklas.
Bade tack vare att sociala medier aldrig slutar att utvecklas och att din malgrupp kan byta
sidor de &r intresserade av. Sa som nar manga unga personer gick fran Facebook over till
Instagram nar den kanalen kom ut och nu kan det vara att den malgruppen gatt éver till Tik
Tok eller kanske Snapchatt. Man maste alltsa hela tiden vara med i utvecklingen och inte

bara stanna kvar dar var det en gang fungerat. (Nestius, 2015, s. 42)

5 Influencer-marknadsforing

| det hadr kapitlet kommer jag att 6ppna upp mera min teori. Jag kommer att skriva om vad

en influencer gor, vad som menas med hashtag och om hur man skall gora inlagg.

5.1 Vad ar en influencer?

Fragan: vad ar en influencer? Ar inte direkt ltt att svara pa for att det beror p& vem man
fragar. Fragar man en influencer sa kanske hen vill séga att hen gor sin rést hord for tusentals
foljare pa sociala medier. Medan om man fragar nagon som jobbar inom marknadsforing
kanske man far som svar att det ar en som tar betalt for att visa at sina foljare vilket hens
favoritkladesmarke &r trots att det sannolikt inte alls &r det utan bara en betald reklam. Enligt
Influencers of Sweden sa ar ~“en social media influencer en serios innehallskreatér med stor

och/eller lojal féljskara i sociala medier och/eller blogg som anses ha inverkan pa denna
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foljarskaras beslut. ~~ Men enligt de flesta sa finns det tre kriterier for att man skall kunna
kallas influencer och de &r, att man sjalv ar anvandaren i sin kanal, att man sjalv skapar sina
inldgg samt att man har en stor och lojal foljarskara. Den exakta mangden foljare man bor
ha for att vara en influencer finns egentligen inte utan det mera pa ens personliga varumarke
samt pa ens trovardighet online. Orsaken till att en influencer behover ha ett sa bra personligt
varumarke ar for att personen i fraga ar sitt eget foretag som maste skapa ett bra varumarke
for att fa lojala féljare som sedan kommer att skapa inkomst at influencern. (Hornfeldt, 2018,
ss. 27-28)

" Att se mig sjalv som ett varumarke tog lang tid. Jag sag bloggen som nagonting jag gjorde
vid sidan av. Jag gick i skolan, kom hem klockan fem och sedan gjorde jag mina laxor.
Klockan tio pa kvallen la jag upp ett inldgg pa bloggen, lite med vénster handen. Efter
gymnasiet skaffade jag en kontorsplats och bestamde mig for att géra det har pa riktigt. Nar
jag borjade blogga oftare och mer regelbundet sa steg lasarantalet och pa sa vis fick jag mer
betalt. Mitt varumarke kom ganska naturligt ndr jag borjade se bloggen som ett jobb. “"-
Flora Wikstrom bloggare samt forfattare. For en influencer racker det inte att vara bra pa en
sak utan for att fa ett bra och rullande koncept s maste man vara skribent, fotograf, filmare,
redigerare, forséljare, PR-, social mediastrategi, redaktor samt halvt ké&ndis. | dagens vérld
sa ar detta ett yrke man faktiskt maste ta pa allvar pa grund av att en stor influencer faktiskt
har ett stort inflytande pa sina foljare och kan fa dem att tanka sa som de vill. Idag racker
det inte heller for foretag att ge ett gratis kladesplagg eller en godiebag at en influencer for
att hen delar en bild med mérkets klader pa sig utan det handlar om stora pengar. (Hornfeldt,
2018, ss. 29-31)

5.2 Vad ar skillnaden mellan en influencer och en
varumarkesambassador

Det ar skillnader pa att vara en varumarkesambassador och att vara en influencer och det
skall man vara medveten om. De storsta skillnaderna &r att en varumarkes ambassador
marknadsfor ditt foretag genom att berdtta om foretaget medan en influencer oftast
marknadsfor ditt foretag genom att visa upp din produkt. Vanligtvis sa anvander man en
influencer en eller tvd ganger for att marknadsfora en produkt medan en
varumarkesambassador ar en langvarig marknadsforare som oftast endast jobbar med ett
eller hogst ett par foretag. En influencer far oftast genast betalt for reklamen antingen i
pengar eller i produkter medan en varumarkesambassaddr oftast har en langvarig rabattkod

som ger hen en viss procent av forsaljningen néar kunder anvéander koden. Det &r ocksa
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vanligt att en influencer gor reklam for en viss produkt utan att sjalv alls gilla den medan
varumarkesambassaddrer i allméanhet uppriktigt tror pa de foretaget som de marknadsfor,
och ofta kan de varit kunder hos foretaget innan de blivit varumarkes ambassadorer for
foretaget. (Mossley, 2019)

5.3 Varumarkets strategi for en influencer

Nar det galler en lyckad strategi sa brukar man saga att det finns fyra grundstenar, namligen
vision, syfte, mal och malgrupp. Man blir inte en framgangsrik influencer utan att veta varfor
man gor det man gor och utan att veta for vem man gor det. (Hornfeldt, 2018, ss. 39-40)

5.3.1 Vision

Vision ar allt som har med dina drémmar att géra, vision &r grundstenen i det som driver dig
och det som gor att du vill géra det du gor. En vision behover inte pa nagot satt vara realistisk
eller ha mal som gar att na. Visionen &r din drém det du vill nd om alla pusselbitar skulle
falla exakt dar de skall ligga. Om du inte vagar dromma kommer det aldrig att lyckas.
(Hornfeldt, 2018, s. 40)

5.3.2 Syfte

Syfte ar svaret till fragan varfor. Syfte ar den sten som haller dig pa marken och som glider
mot det ratta hallet. Utan att veta svaret pa fragan varfor kommer ingen strategi att lyckas
och denna fraga ar speciellt viktig for en influencer. Att fraga sig varfor ar ofta det forsta
steget som gor att influencern 6vergar fran hobby till yrkesverksamhet ty i det skedet racker
det inte bara med att ha en bra vision utan man maste ha ett syfte for att kunna ga vidare och
faktiskt lyckas sa att det leder till en framgangsrik verksamhet. (Hornfeldt, 2018, ss. 40-41)

5.3.3 Mal

Bakom varje framgangsrik person sa finns det ett mal och bakom varje lyckat mal sa finns
det en plan. Man kan inte uppna de mal man séatter for sig utan att géra en plan hur man skall
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uppna dessa mal. Ingen har uppnatt sina mal i misstag forutom kanske en lottovinnare om
personens mal i livet ar att bli rik. Men for oss alla och ocksa for influencers ar det viktigt
att stalla upp mal som sedan finns dar sa att man kanner att man lyckas och kan fira i
vardagen. Vad ar ett bra mal? Ja det har ar en fraga som man inte direkt kan svara pa grund
av att vi alla &r olika och vi alla vill sétta olika mal for oss sjalva. Men om vi nu ser pa saken
som en influencer sa ar malet att fa flera foljare inte kanske det satta utan hellre ha malet att
vaxa som en person med inflytande och via det fa nya féljare. Man skall satta smarta mal for
att na en bra framgang och for att da na sina smarta mal sa kan det lona sig att anvanda sig
av marknadsforings verktyget SMART. SMART star for specifikt, matbart, acceptera,
realistiskt och tidsbestamt. (Hornfeldt, 2018, ss. 43-44)

Med specifikt syftar Hornfeldt pa att ditt mal skall vara sa specifikt det inte gar att fatta fel
vad som du har som mal. Som exempel sé skall du inte stalla som mal bara att fa flera foljare
pa Instagram, utan att hellre definiera malet som att oka foljarbasen med 100 personer per
manad fram till en viss tidpunkt. Da har du ett klart mal att strava till. Ditt mal skall aven
vara matbart, man skall alltsa tydligt kunna se nar malet ar natt. Vi kan har igen se tillbaka
pa det forra exemplet, det forsta malet jag beskrev gar inte latt att mata och veta nar det ar
klart medan det andra, att fa 100 nya féljaren i manaden gar latt, snabbt och bra att méta och
konstatera om man uppnatt malet eller ej. Det ar viktigt att alla som deltar i ett projekt
accepterar det mal man stéller upp. Men som influencer &r man ofta ensam och da bér man
annu starkare tro pa det mal man stéller upp. Det galler alltsa att vara realistisk och inte ta
pa sig for mycket, att inte till exempel lova sina foljare att ge ut en bild varje dag samtidigt
som man jobbar fulltid vid sidan om. Det ar viktigt att du gor olika mal sa realistiska att du
alltid kan uppna dem, och pa sa satt undvika angest. Detta kommer med tiden att vara mycket
mera vart an att alltid vara tvungen att ge sitt yttersta for att ens natt och jamnt nd mal som
ar orealistiska. For att dina mal skall ha nagon podng maste de vara tidshestamda vilket
betyder att du maste ha “dead lines” for dem. Det 16nar sig till exempel inte att stidlla som
mal att na en miljon foljare om man inte anger en tidpunkt nar det skall vara klart. Man maste
anda komma ihag att tidsmalet maste vara realistiska, att till exempel inte lova en miljon
foljare inom en manad. (Hornfeldt, 2018, ss. 44-45)
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5.3.4 Malgrupp

Som influencer &ar din malgrupp precis lika viktig som for vilket annat foretag som helst.
Utan din publik kommer du aldrig att gora succés. Dina foljare &r de som gor det mojligt for
dig att fortjana pengar pa att vara influencer och det ar de som kommer att se till att du klarar
dig med det yrke du har valt. Att hitta sin malgrupps alder, kon samt geografisk plats ar latt
pa sociala medier for det finns s& manga inbyggda verktyg som hjalper dig med det. Det
svdra 4r att ta reda pa vad det &r som dina féljare vill se. Det enda séttet att fa reda pa det ar
precis lika som for andra foretag att gora en marknadsanalys for att kunna se vad de &r
intresserade av. Det har ar anda lattare for dig som influencer eftersom du har mera personlig
kontakt med dina foljare &n vad ett foretag har med sina kunder. Som influencer I6nar det
sig ofta att fraga sina foljare rakt ut vad de vill se och sedan halla det som en rod trad genom
alla inldgg och inte blanda in alltfér mycket annat i vad du laddar upp. (Hornfeldt, 2018, s.
46)

5.4 Innehalls planering

Att ha en bra strategi ar a och o pa de sociala medierna men man maste dock komma ihag
att utan ett bra innehall sa kommer det inte Iange att finnas en publik. Det &r dina féljare som
haller dig vid liv och det ar dina foljare som bestammer om du blir framgangsrik eller inte.
Ditt innehall maste vara intressant for att personer i dagens digitala varld skall valja att folja
just dig eftersom det finns massor av andra som haller pa med samma sak. Oberoende om
du har ett foretags konto eller ar en influencer sa ar det viktigt att komma ihag att inte
koncentrera dig bara pa att salja utan i stallet folja 80/20 regeln. Vilket innebér att om ditt
flode innehaller mera &n 20 procent reklam s& kommer din publik inte langre att vilja folja

dig. Ingen ar intresserad av alltfér mycket reklam. (Nestius, 2015, s. 43)

Det kan till exempel l6na sig att vara med pa olika sorters temadagar pa Instagram sa som
#TrhowBackThursday eller #tbt for att forkorta det, meningen med ““Trhowback Thursday™
ar att alltid pa torsdagar ladda upp en bild fran den gamla goda tiden. Som féretag sa kan du
till exempel berétta din egen historia pa det har sattet eller som influencer beratta vem du
var forr eller varfor inte bara ladda upp en rolig bild fran din barndom for att visa att du
ocksa &r en helt vanlig manniska. Det kan ocksa I6na sig att ordna olika sorts tavlingar for

sina foljare. Man kan ha tavlingar pa de sociala medierna men vanligtvis brukar det ga till
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sa att man lottar ut nagot. Har brukar ofta influencers utnyttja sina samarbetspartners genom
att lotta ut deras varor i stallet for att skaffa nagot sjalv. Men detta ar anda en “~“win win”’
situation for bada da det leder till att influencern far mycket trafik pa sin sida medan foretaget
far en billig reklam som nar massvis med publik. Tavlingar kan &ven vara bra att for att
skaffa nya foljare om man sétter in i tavlingsreglerna att man bade skall folja dig och dela

inlagget till andra sa att det sprids till s manga som mojligt. (Nestius, 2015, ss. 44-46)

Pa grund av att det finns dver 1 miljard aktiva anvandare pa Instagram sa &r det speciellt
viktigt for en influencer att hitta nagonting eget som kan konkurrera med alla andra pa
Instagram. For inte allt for lange sen ndr det vanligaste séttet att dela med sig var via bloggar
sa var det inte sa viktigt att hitta sin egen grej utan man brukade beréatta allmant om sitt liv
eller sa att sdga anvanda bloggen som en sorts virtuell dagbok som alla kunde lasa. Men néar
méangden bloggar borjade 6ka och det borjade finnas andra sidor pa vilka man kunde dela
med sig om sitt liv sd borjade det krava att man hittade sin egen grej och det var da det
borjade uppkomma bloggar med specifika syften sa som matbloggar, modebloggar och
liknande. | dag ar detta &nnu viktigare ty nu tavlar man inte bara bloggar emellan utan
faktiskt kanaler emellan och beroende pa vilken kanal just du vill bli stor pa sa maste du
hitta din egen grej och fokusera pa det. Man kan inte tanka sig att dela med sig om allt utan
man maste fokusera pa en grej. Utan att ha en specifik grej sa har du inte en specifik
malgrupp och utan en specifik malgrupp kommer du aldrig att bli stor. Att vara influencer
handlar om att tjana pengar och det & genom din malgrupp som du fortjanar. (Hornfeldt,
2018, ss. 53-54)

Men hur skall man da hitta sin egen grej? Ja det finns inga raka svar pa den fragan men man
kan stalla sig sjalv tre gyllene fragor for att hitta det som du ar speciell pd och gora det till
sin grej. Den forsta fragan ar: vad ar just du bra pa? Finns det nagot som alla alltid ber om
din hjalp med eller finns det en specifik fraga som manga ber dig svara pa? Att dela med sig
om nagot du &r bra pa eller ett &mne du brinner for brukar vara en bra sak att bérja med. Den
andra fragan ar: har du befunnit dig i nagon speciell livssituation eller har du nagra
spannande erfarenheter? Din egen livssituation kan vara din grej, har du till exempel flyttat
till en ny stad eller kanske till ett nytt land for att studera eller jobba? Haller du pa att fa ett
barn eller kanske du reser mycket? Det ar personer som haller pa med sitt eget liv som oftast
blir stora influencers, mamma bloggar ar till exempel de absolut hetaste bloggarna i Sverige.
Den tredje och absolut viktigaste fragan som en influencer maste besvara ar: vad &r det du

brinner for? Om du inte valjer ett &mne som du brinner for kommer du inte att orka gora det
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som yrke och det marks ofta om en influencer mera tanker pa att vad som kan bli stort &n
vad det ar som hen vill gora, helt enkelt darfor att om du delar med dig om sadant du brinner
for sa kommer du att orka satsa sa mycket mera &n om det ar nagot som du nu maste lagga
upp. (Hornfeldt, 2018, s. 57)

5.5 Vadaren#HASHTAG?

Tack vare hashtags sa har symbolen for nummer (#) fatt en helt ny betydelse. | dag nar man
ser tecknet # sa tanker i alla fall de yngre generationerna rakt pa ordet hashtag men vad
menas egentligen med ordet? Enkelt forklarat sa ar det ett satt att tagga ditt innehall via
kategorier pa sociala medier. Orsaken till att man anvéander dessa taggar &r for att man via
dem skall bade sjalv kunna hitta nya intressanta sidor att folja samt for att man sjalv skall
kunna skapa en storre flojar bas genom att andra personer hittar dig via dina hashtags.
Hashtags fungerar genom att sétta tecknet # fore ett ord till exempel #semeter nu nér du
taggat ordet sa gor det att det finns en lank under ordet sa att man kan klicka pa den och
sedan komma till en sida dar man antingen ser de senaste taggarna eller ocksa kan man se
de populéraste bilderna som &r taggade med #semster. Genom att soka pa olika hashtags sa
hittar man sadana publicister som man &r intresserad av. Hashtags fungerar dock bara pa den
kanal som du anvant den pa, med detta menas alltsa att om jag da satter en bild pa Instagram
med #semester s& kommer denna tag endast att synas pa Instagram och i en Google s6kning
men inte pa till exempel Facebook. Man behdver inte registrera sina hashtags nagonstans
utan man skapar dem direkt nar man gor sitt inlagg men hér &r det viktigt att komma ihag att
om du vill ha flera dskadare sa skall man anvanda sig av sadana hashtags som &r populéra

inom den kategori som du skapar inldgg i. (Nestius, 2015, s. 56)

Nar det da kommer till hashtags sa ar det viktigt att veta hur man utnyttjar dem pa ratt sétt.
Det galler alltsd att soka fram de hashtags som ar relevanta for det du haller pa med till
exempel om du har en sida som &r dedikerad till olika slags resebilder samt marknadsforing
for resor sa kan du inte anvanda hashtags som #NOCCO (som ér ett energidrycksmarke for
idrottare) eller #ootd (betyder ““Outfit of the day”") utan du maste hitta en hashtag som passar
dig som till exempel #semester. Det finns olika sétt att hitta de mest populéra hashtaggen for
just din bransch. Det finns flera olika nétsidor vars enda uppgift &r att hjalpa hitta dessa
hashtags sa som till exempel natsidorna Iconsquere och Best-Hashtags och pa dessa sidor
kan man soka efter den hashtag man vill ha och far genast de 10 mest anvanda hashtaggen

inom den kategorin. Det kan dven l6na sig att skapa egna hashtag-kampanjer vars mening &ar
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att de som anvander dina tjanster eller kbper dina varor sedan skapar gratis marknadsforing
&t dig. Som exempel kan vi ta varuhuset Ahléns hashtag-kampanj &r 2014 som anvande
hashtaggen #AhlensDumpaMig. Kampanjens podng var att endast genom att anvénda
hashtaggen samt satta upp en bild pa en viss produkt sa kunde kunden fa en rabatt pa
produkten. P& det har sattet fick Ahléns en massa gratis reklam genom att alla som kopte

dessa reaprodukter automatiskt delar bilderna till alla sina féljare. (Nestius, 2015, s. 109)

5.6 Hur fortjanar en influencer pengar

Att vara influencer 4r ett relativt nytt men ett av de snabbast vaxande yrkena. Ibland kan det
vara svart att veta hur man skall ta betalt samt hur mycket det ar okej att ta betalt. Ar det
okej att bara ta emot nagra flaskor schampo som betalning for att satta upp nagra bilder pa
ditt Instagram flode? Svaret till det har ar nej om du ar en Influencer men ja om man ar en
varumarkes ambassador. Det har ar pa grund av att du som influencer vill representera sa
manga foretag som majligt och inte bara ett féretag. Nar du som influencer tar emot pengar
eller en vara for att gora reklam for ett foretag sa skall du marka alla bilder som du gor i den
har kampanjen med dem som ett betalt samarbete. For det andra sa ar det dven betald inkomst
som du fatt for ditt jobb vilket betyder att du sjalv maste meddela att du fatt betalt for det
hér inlagget de schampoflaskor du fatt och om det far 6ver en viss summa sa kommer du
hamna betala skatt pa det fast det du fatt ar en vara. Men kanske det viktigaste att tanka pa
ar att nar du tar emot en produkt istallet an pengar for att gora reklam at ett foretag sa kommer
detta att dumpa priset for alla andra som forsoker forsorja sig som influencer. | det skede ett
foretag tagit kontakt med dig om att gora ett samarbete sa vet de faktiskt vad du star for och
hur mycket inflytande du har och detta betyder &ven att du faktiskt kan ha rad att begara om
att fa den summa pengar som du fortjanar for att marknadsfora foretagets produkter.
(Hornfeldt, 2018, ss. 84-85)

Att vara influencer betyder inte heller att du bara kan ha en affarsmodell utan det finns hur
manga olika satt som helst, men man brukar dela in dem i tre modeller. Den forsta modellen
ar en annonsordriven modell vilket betyder att man tar betalt for att ett varumarke eller en
web shop far annonsera pa ditt flode. Den andra ar en forsaljdriven modell dar du som
influencer rakt séljer nagons vara och pa det har sattet kan foretag skippa en tredje hand i
forsaljningen. Den tredje modellen &r en foretagsdriven modell som betyder att dina kunder
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enbart bestar av foretag utan exponering i dina egna kanaler, utan att du som en kand

influencer gor reklam pa deras kanaler. (Hérnfeldt, 2018, s. 87)

Den vanligaste modellen idag ar den annonsérdrivna modellen. Som influencer har du har
chansen att ganska osynligt fortjana pengar pa olika satt. Nar det kommer till annonsering
sa finns det manga olika sétt man kan gora det pa beroende pa vilken kanal man anvander.
Pa Instagram kan man till exempel ha en vanlig annonshild i sitt flode, dar man endera tar
en bild pa produkten eller nar man anvéander den och laddar upp bilden i sitt flode. Det andra
sattet man kan gora annonsering pa Instagram ar via att laga en story dar annonsen syns i 24
timmar. Pa Youtube kan man till exempel gora en video om produkten, det vanligaste séttet
idag &r att filma en sa kallad ““unboxing™” video dar man bokstavligen plockar fram varan
fran dens forpackning. Man kan ocksa ha en kort reklamsnutt i sin video var man tackar sin
sponsor och snabbt visar vad det ar fragan om eller sa kan man som influencer anvanda deras
kladesplagg i sin video. Pa bloggar brukar man vanligt vis ha en sa kallad bannerannons pa
sidan av bloggen eller sen kan bloggaren skriva om produkten. (Hornfeldt, 2018, s. 88)

Matthew Kersten som ar en influencer inom turism branschen med 6ver 144 000 foljare pa
Instagram berattar pa sin blogg att ~~ Férmagan att tjana pengar genom reseskrivning och
fotografering har alltid haft bade positiva och negativa resultat. Att introducera miljontals
manniskor till en ny plats och inspirera dem att besoka kan injicera mycket pengar i en
region. Det kan skapa nya jobb for lokalbefolkningen. Det kan bredda tankarna hos resenarer
som gor resan. Men det kan ocksa orsaka kaos och kaos om destinationen inte ar redo for
den turismattack som foljer. Internet brot ner hinder for intréde i denna varld, vilket gor att
alla kan bli resefotograf, reseskribent eller YouTube-vard. Det &r sd jag borjade for 9 ar
sedan att skapa den har resebloggen - jagar en drom utan yrkesutbildning. Nér varlden
konsumerade mer nyheter och underhallning online foljde reklamdollar. Jag sjalv och manga
andra har kunnat leva ett bra liv genom att dela vara resedventyr via sociala medier. Skulle
du tro att jag kan debitera upp till 4000 dollar for ett enda Instagram-foto? Eller 15 000 dollar
for en marknadsforingskampanj for destinationer? Andra med mer réckvidd kan tjana annu
mer... Plotsligt ar det inte bara en hobby att fa det perfekta fotot, det &r ett jobb. Och fler blir

fixerade med att jaga dollartecken &n att ha en riktig reseupplevelse. ** (Karsten, 2019)
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5.7 Marknadsforingskampanjer med influencers

Ar 2015 startade Lake Wanakas turistkontor en marknadsféringskampanj dar de bjéd in
influencers som specialiserar sig inom turistbranschen med en stor féljarbas. ““Vi har gjort
allt fran influencer traffar var en hel del manniskor traffas for att ta bilder for att ladda upp
pa Instagram till att vara vardar for influencers fran alla horn pa jorden™ beréttar James
Helmore som ar VD for Lake Wanakas turistkontor at tidningen Stuff. James fortsatter med
att berétta att ““influencers ar mycket mer trovardiga och ékta jamfort med att titta pa en
annons eller broschyr som du vet att &r betald av ett foretag eller en region”. En av
influncerna pa plats var den amerikanska fotografen Chris Burkard som har 6ver 1,5 miljoner
foljare pa Instagram, hans bilder som han delade med sig pa sitt flode fick 6ver 50 tusen
likes. Marknadsforingskampanjen fungerade sa bra att Australiens turistorganisation pa
Golden Coast borjade samarbeta med Lake Wanaka for att utvidga ett nytt influencer

program och sag en turismhajning pa 14% tack vare kampanjen. (Mitchell, 2016)

5.8 Etik samt regler for Influencers

Som influencer sa jobbar man som marknadsférare och darfér maste man dven ha koll pa
marknadsforingslagen samt regler om copyright. Man maste aven ha bra koll pa vad som &r
reklam och vad som inte ar reklam. Fast du satter ut en bild pa en produkt sa betyder det inte
att det behover vara reklam utan kanske du sjalv vill lyfta fram produkten for att du ansett
att den ar speciellt bra eller kanske du fatt speciellt bra kundservice och vill darfor lyfta fram
dem. Det finns darfor ganska klara regler om nar nagot kan réknas som betald
marknadsforing och nar det inte ar det. Om du till exempel fatt betalt for att gora reklam pa
en produkt da ar det betald marknadsforing och skall da d&ven markas som en betald annons.
Du kanske sjdlv som influencer har en ekonomisk vinning pa att satta upp reklam for en
produkt, kanske du ar deldgare av det foretag som saljer den hér produkten och da ar det
ocksa betald marknadsforing och skall markas som det. Men det kan dven vara at andra hallet
att om du sjalv kopt varan och vill satta ut att den var extrem god sa da ar det inte reklam
och behovs inte markas som reklam. Eller om du har som influencer fatt smakprov hem
skickat pa NOCCO:s nya smaker och vill tacka dem genom att satta upp en bild var du
rekommenderar dem sa da &r det inte heller betald marknadsforing och behdver inte markas
som sa. Grundregeln har ar att om du far betalt eller kan ekonomiskt fortjana pa att
marknadsfora en produkt sa ar det en reklam. (Hornfeldt, 2018, ss. 117-119)
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Hur ar det da med etiska fragor, har en influencer ett etiskt ansvar? Detta &r inte heller latta
fragor och det finns manga influencers som vill séga att de inte har nagra etiska ansvar pa
vad de l&gger ut for de har inte sjalva begdrt om att bli stora influencers som har ett stort
inflytande pa hur tusentals manniskor ser pa saker. Medan andra anser att om du aktivt driver
ett forum vars roll ar att vaxa och du fortjanar pengar sa tar du dven pa dig rollen att vara en
forebild. Det finns darfor inte ett rakt svar pa den har fragan men som influencer sa maste
man komma ihag att du har en aktiv féljarbas pa upp till miljontals personer som lyssnar pa
dig och vill veta din asikt sa darfor kan det vara bast att halla sina kanaler fredfulla och
neutrala och tala om saker som till exempel politik med sina vanner i verkligheten.
(Hornfeldt, 2018, s. 126)

6 Metod

Nar det kommer till att undersoka de negativa effekterna av influencer-marknadsforing for
val av resedestinationer och hur influencers paverkar resande for en sa stor grupp som alla
studerande vid yrkeshdgskolan Novia sa kommer en kvantitativ undersokning att ge de
klaraste svaren. Pa grund av att en kvantitativ undersokning samlar in information som méter
hur vi ser pa ett amne. Undersokningen tar upp saker som intryck, asikter samt synpunkter
om amnet. Malet med en kvantitativ undersokning ar att fa in kalla fakta genom att rakt fa
svaren i siffror och darmed kunna klart konstatera hur svararna anser om &mnet.
(SurveyMonkey, 2020)

Att anvanda sig av nagon sorts av enkatundersokning som datainsamling sa ar det alltid
viktigt att komma ihag att fragorna skall vara sa tydliga som mojligt. Enkatundersokning
fungerar bra nar man vill komma at en bred bild av amnet, man vill na manga, man vill
kunna rdkna hur personer anser, man vill kunna generalisera och kunna uttala sig om hur till
exempel majoriteten anser om amnet. Det finns inte heller nagot ratt satt hur en enkaét skall
se ut utan man kan sjélv skapa den med flervalsfragor, jo nej fragor eller fragor som kraver
ett langre svar. Svaren man far fran sin enkatundersokning kan latt presenteras pa olika satt

och kan sedan dven vidarekopplas till andra studier. (Dovelius, 2000, ss. 39-40)
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7 Empiri

Jag valde att gora en kvantitativ undersokning pa grund av att jag anser att det kommer att
ge det mest riktgivande svaret pa min fraga. Jag valde att utféra denna undersokning genom
Google Forms-frageformular som jag sande per e-post till alla studerande vid Novia. Jag
sjalv ar nojd med méngden svar jag fick. Totalt 485 svar varav majoriteten var av kvinnor
64,5%, 312st och 168st man eller 34,7% och 8st som svarade annat som ar 0,8%. De yngsta
som svarade var 18 ar och den &ldsta var 57 ar. Som vi kan se sa reser majoriteten en gang
om aret och 165 personer reser tva till tre ganger och 31 personer reser fyra eller fler ganger
medan bara 116 personer reser under en gang i aret. Detta betyder att 368 personer reser
minst en gang per aret och darmed kan jag anse att jag far en bra mangd relativa svar till min

undersokning. | figuren nedan kan man se hur manga ganger per ar de reser.

Hur ofta reser du utomlands? (under ett vanligt ar)
484 vastausta

@ 4 ellerfler
@ 2-3 ganger
1 gang
@ Mindre &n 1 gang

Ny

Figur 2 Cirkeldiagram pa undersékningsfréga nummer 1.

Hér ser vi att dver hélften av alla som svarade anser att vannerna ger de viktigaste
reserekommendationerna och endast 5% anser att en social media influencer ar den
viktigaste personen som kan ge rekommendationer for resedestinationer. Detta svar anser
jag sjalv att var underligt fa, men som man kan se i den féljande grafen har 113 personer valt

resmal pa grund av ett inlagg pa Instagram. Se figuren nedan.

Vems rekommendationer paverkar mest valet av dina resmal?
484 vastausta

@ Foraldrarna
® Vanner

En SoMe influencer
@ Annan person?

Figur 3 Cirkeldiagram pd undersékningsfréga nummer 2.
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Fast det bara var 5% av alla som svarade att en influencer &r den personen som de lyssnar
pa mest nar det kommer till val av deras resmal sa har 239 personer svarat att en influencer

har fatt dem att vilja resa till en viss destination. Se figurerna nedan.

Har du nagonsin valt ett resmal pa grund av att du sett stallet pa Instagram?

484 vastausta
® .-
@ Nej

Figur 4 Cirkeldiagram pd undersékningsfréga nummer 3.

Har en influencer pa sociala media fatt dig att vilja resa till en viss ort?

484 vastausta
@ Ja
50,6% @ Nej
49,4%

Figur 5 Cirkeldiagram pd undersékningsfréga nummer 4.

Av 481 personer som svarade pa frdgan om hur stor chansen &r att den skulle anvanda en
rabattkod for att bo vid ett hotell via en influencer, sa svarade 71 personer att det &r sannolikt
och 135 personer att den aldrig skulle gora det. Se tabellen nedan.

Om du ar pavag pa en resa sa hur stor ar chansen att du skulle anvanda en rabattked till t.ex. ett
hotel som du fatt via en influencer?

481 vastausta
150

100

50

Figur 6 Stapeldiagram pa undersékningsfréga nummer 5.
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Som vi ser sa har sa ar majoriteten medvetna om att influencers pa Instagram gor denna sorts
marknadsforing for pengar. Av de 401 personerna som svarade att de vet att de fortjanar
pengar pa deras inlagg sa svarade 155 personer att de har funderat pa saken. Se figuren

nedan.

Har du nagon gang funderat pa hur mycket en influencer kan fértjana pa att rekommendera olika

resedestinationer?
483 vastausta

@ Har aldrig funderat pa saken.

@ Vet att influencem férijanar pengar, men
har inte funderat mera pa saken.

@ Har funderat pa saken.

Figur 7 Cirkeldiagram pd undersékningsfréga nummer 6.

68,6% eller 332 personer av 484 personer svarade att de har funderat pa de negativa
effekterna som kan folja av att for manga personer reser till en destination for den perfekta
Instagram bilden. Medan 95,2% eller 459 personer av 482 personer svarade att de inte anser
att det ar vart att fa den perfekta bilden pa bekostnad av éverpopulation som kan forstora
hela ekosystem. Se figurerna nedan.

Har du nagonsin funderat pa att det kan ha negativa konsekvenser da fér manga personer reser till

platsen for den perfekta Instagram bilden?
484 vastausta

® Ja
@ Nej

Figur 8 Cirkeldiagram pa undersékningsfréga nummer 7.
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Overexponering av "den perfekta Instagram bilden” har férstort hela ekosystem pa grund av

Overpopulation. Anser du att en influensers synlighet pa Instagram ar vart detta?
482 vastausta

® Ja
@ Nej

Figur 9 Cirkeldiagram pa undersékningsfréga nummer 8.

Till slut kan vi se att 273 personer av 476 anser att influencer-marknadsforing inom
resebranschen ar en negativ sak. Detta bevisar att majoriteten & av samma asikt som
skribenten om att de finns mera negativa foljder av influencer-marknadsforing an positiva

foljder inom resebranschen. Se figuren nedan.

Hur anser du, &r influencer marknadsforing inom resebranchen pa Instagram en bra sak?
476 vastausta

® Ja
@ Nej

Figur 10 Cirkeldiagram pd undersékningsfraga nummer 9.

8 Resultatredovisning och tolkning

| detta kapitel redovisas och tolkas empirins resultat med teorin. Som vi ser i kapitlet 3.5
Instagram, enligt en forskning gjord av Shofields forsakringar att 40% av alla i aldern 18—
33 viljer sina resedestinationer baserat pa hur stor méjligheten &r for en bra Instagram bild,
detta bevisas i empirins fraga 3 och 4. Jag stallde fragan ““Har du nagonsin valt ett resmal

pa grund av du sett stéallet pd Instagram”” 23,3% svarade att de har gjort det medan i fraga
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nummer 4 fragade jag ““Har en influencer fatt dig att vilja resa till en viss ort”” 49,4% svarade
att en influencer har fatt dem att vilja resa till en viss destination. Detta betyder att
forskningen som gjordes av Shofields férsakringar ar 2017 har haft en vaxande trend.
(Hayhurst, 2017)

Min femte fraga ““om du &r pa vag pa en resa sa hur stor ar chansen att du skulle anvanda en
rabattkod till t.ex. ett hotell som du fatt via en influencer”” 71 personer svarade att de skulle
gora det och 66 personer skulle sannolikt gora det betyder att 28,3% av 483 personer som
svarade att de sannolikt skulle anvanda en rabattkod medan 48,6% inte skulle anvénda en
rabattkod och de sista 22,9% inte kan saga om de skulle anvanda en rabattkod. Detta kan vi
se att gar hand i hand med vad vi ser i teorins kapitel 5.7 att en marknadsféringskampanj
som utfordes at Lake Wanakas turistkontor okade deras turism med 14% tack vare
influencer. (Mitchell, 2016)

| den sjatte fragan ““Har du nagonsin funderat pa hur mycket en influencer kan fortjana pa
att rekommendera olika resedestinationer””. Svarar 50,9% att de & medvetna om saken men
har inte funderat desto mera pa det medan 32,1% har funderat mera pa saken. Har borde jag
aven ha fragat om manniskor ar medvetna om hur mycket en influencer kan fortjana pa att
lagga upp bilder pa Instagram fran en resedestination. I kapitel 5.6 sa kan vi se att Matthew
Kersten som &r influencer inom turistbranschen berattar att han kan fortjana upp till 4000
dollar genom att ladda upp en bild pa Instagram och upp till 15 000 dollar for att genomfora
en hel marknadsforingskampanj medan andra med &nnu flera foljare kan fortjana &nnu mera.
(Karsten, 2019)

Linda Hornfeldt som ocksa ar en influencer beréttar i sin bok: Yrke som influencer, om de
vanligaste satten en influencer kan fortjana pengar. Att vara influencer betyder inte heller
att du bara kan ha en affarsmodell utan hur manga olika satt som helst, men man brukar dela
in dem i tre modeller. Den forsta modellen dar en annonsérdriven modell vilket betyder att
man tar betalt for att ett varumarke far annonsera pa ditt flode. Den andra &r en forsaljdriven
modell dar du som influencer saljer nagons vara och pa det har sattet kan foretag undvika en
tredje hand i forsaljningen. Den tredje modellen &r en foretagsdriven modell som betyder att
dina kunder enbart bestar av foretag utan exponering i dina egna kanaler, utan att du som en

kand influencer gor reklam pa deras kanaler. (Hornfeldt, 2018, s. 87)
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| fraga nummer sju ““har du nagonsin funderat pa de negativa konsekvenserna da for manga
reser till platsen for den perfekta Instagram bilden™” svarade 68,6% att de & medvetna om
att det har en negativ konsekvens. Detta kan vi &ven se i teorins kapitel 2, turism influencern
Matthew Karsten berattar att den massiva tillvaxten av bade Instagram samt resebloggar
under de senaste aren haft en djupgaende effekt som inte bara varit positiv for olika resmal.
Han berattar hur han sjalv bevittnat hur resmal blivit 6vervaldiga av turister av vilka manga
verkar forstora platser de besoker och medger dven att han sjalv ocksa ar en del av problemet.
(Karsten, 2019)

Man kan &ven konstatera att trenden med att jaga den perfekta Instagram bilden inte gar at
ett battre hall. Jeff Fromm skriver att 60% av alla som reser delar med sig sina rese bilder pa
sociala medier och av generationen Y sa ar det 97% som gor det. (Fromm, 2018) Denna
samma trend fortsatter enligt en undersdkning av JetCost sa ar det tva tredjedelar av allt det
material som vi delar pa sociala medier ar felaktiga nar det kommer till resor. (Romano,
2019) Min attonde fraga var om ““Gverexponering av den perfekta Instagram bilden har
forstort hela ekosystem pa grund av 6verpopulation. Anser du att en influencers synlighet pa
Instagram &r vart detta”™ sa har 95,2% av alla svarat att det inte ar vart det. | kapitel 2 ser vi
att detta problem finns pa manga stallen. Till exempel Thailand kan man se hur en av deras
populdraste strand hamnade stanga pa grund av Gverturism som orsakades av att platsen
borjade trenda pa Instagram. Nastan hela korallen vid stranden har dott pa grund av
Overturism och detta ledde till att de thailandska myndigheterna hamnade stdanga ner
stranden. (Salisbury, 2019)

| Barcelona ser man andra problem som det har fort med sig. Pa grund av kort uthyrnings
tjanster som Airbnb stiger hyrorna sa mycket att lokalbefolkningen inte mera har rad att bo
kvar i staden. For att kunna ha rum for Barcelonas estimerade 32 miljoner turister sa har allt
fler hyresvardar valt att hellre hyra ut sina lagenheter pa Airbnb. (Plush, 2017) Vi ser aven
att 72% av alla i generation Y sager att de kommer att resa &nnu mera och i generation X sa
ar denna siffra 59% och efterkrigsgenerationen ar siffran 40%. Manga av dessa resenarer
reser till samma resedestinationer som de ser pa Instagram vilket skapar massiva problem

med Gverbelastning for bade lokalbefolkningen samt naturen. (Karsten, 2019)

Sista fragan ““hur anser du, ar influencer-marknadsféring i resebranschen pa Instagram en
brasak’ " 57,4% svarade att de inte anser att det ar en bra sak. I teorin sa hittar vi bade positiva

och ocksa negativa sidor med influencer-marknadsforing for turistbranschen pa Instagram.
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Som vi ser i kapitel 5.7 sd kan de ha positiva effekter dar influencers fick turismen att 6ka
med 14% (Mitchell, 2016) fallet i Island i kapitel 2 i borjan men det ledde snabbt till negativa
effekter med Gverturism. (Muench, 2017) | Thailand sa ledde det till att de maste stanga ner
den populéraste stranden pa grund av 6verturismen som tros ha forstort nastan 77% av hela
Thailands korall. (Salisbury, 2019) Som slutsats sa kan man se att det tyvarr har mera
negativa effekter an positiva och influencer-marknadsforing inom turistbranschen &ar nagot
som borde minskas.

9 Kritisk granskning

Ett av de storsta problemen som kan uppsta nar man gor en enkatundersokning om ett amne
som mitt att det kan finnas termer som inte alla forstar vilket kan leda till att personer kan
svara fel. Jag anser nu i efterhand att jag borde i borjan av enkaten ha forklarat termerna sa
att det inte kunde ha lett till fel svar. Andra problem som kan komma med en
enkatundersokning ar att fragorna ar for ledande, detta markte jag sjalv i mina tva sisa fragor
"“Overexponering av “den perfekta Instagram bilden” har forstért hela ekosystem pa grund
av dverpopulation. Anser du att en influencers synlighet pa Instagram ar vart detta? *” och
Hur anser du, ar influencer-marknadsforing inom resebranschen pa Instagram en bra sak? *".
Fragan ger ett negativt utlatande genom att skriva att det har forstort hela ekosystem pa grund
av Overpopulation s& kan det ha paverkat mitt resultat 95,2% svarade sa som jag hade
hoppats. Detta kan aven ha lett till att i sista frdgan sa svarade 57,3% att influencer-
marknadsforing pa Instagram inte ar bra som ocksa ar det svaret jag hade hoppats pa. Men
dock anser jag att med den teori som jag har presenterat sa har inte detta paverkat allt for

mycket for teorin stimmer med de svar jag fick i min enkatundersokning.

10 Avslutning

Jag fick en bra mangd svar pa min enkat genom att sanda frageenkéaten per e-post till alla
studerande vid yrkeshogskolan Novia. Jag anser att de slutliga 485 svaren jag fick bra
beskriver bra hur malgruppen i undersokningen anser om amnet. Det finns en klar visning
mellan svaren och teorin som bevisar att det finns klara negativa effekter nar man anvéander
sig av influencer-marknadsforing pa Instagram for val av resedestinationer som férekommer
i form av 6verturism. Man kan dven klart tyda att majoriteten anser att detta ar ett problem
som borde tas upp for forbattring. Influencer-marknadsforing pa Instagram for min malgrupp
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ar en vardaglig del och man kan inte vara utan att bemota dessa. Man ser ocksa att de flesta
i min malgrupp litar starkt pa vad en influencer sager och de flesta tanker inte pa att det ar
egentligen exakt samma som all annan reklam. Manga vill tro att det som en influencer
skriver eller delar med sig ar exakt vad de sjalva anser ar bra men i teorin sa ser vi att det
handlar om pengar lika som i traditionell reklam. Detta &r &ven det storsta problemet som vi
just nu har med sociala medier. Anvandaren med manga féljaren pa Instagram kan ganska
langt sdga vad som helst och ha en stor foljarbas som haller med dem. Problemet med att
vara populdr pa internet har sina rétter i hur vi manniskor ar byggda. Vi som ras har alltid
varit de som vill visa at andra vad vi har astadkommit och vi vill ofta ocksa visa att vi ar
battre an andra. Man kan spara detta beteende hur langt tillbaka i tiden som helst, nar
korsriddarna fran den medeltida Europa nadde Jerusalem sa besokte de Jesus grav vid den
heliga gravens kyrka och ristade in i vaggarna for att sdga att jag var har. Vi manniskor har
alltid varit en sjalvisk ras detta fenomen har inte férandrats bara fornyats. Idag anvéander vi
oss av sociala medier sa som Instagram for att sdga se pa mig, har ar jag snalla gilla, dela

och folj mig.
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