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1. Inledning

Kvinnor som driver ett familjeforetag stoter ofta pa manga svarigheter nar det giller
marknadsforing och saljledning, sarskilt nar de befinner sig i situationer som att vara
forstagangsforvarvare, plotsligt ta over verksamheten pa grund av sjukdom eller dodsfall,
eller omsorgsuppgifter, eller fragor som ror konsdiskriminering och/eller migration och
rasism. Under dessa omstandigheter kan flera utmaningar uppsta som paverkar deras
saljledningsinsatser.

| det har avsnittet kommer vi att ge dig tips om strategier som du kan anvanda for att
overvinna nagra av de utmaningar du kan stota pa nar du driver ett familjeféretag och nar
du implementerar marknadsféring och forsaljning.

En vanlig utmaning ar den begransade erfarenhet av marknadsféring och forsaljning som
foljer med att vara forstagangsstartare eller att plotsligt ta 6ver ett foretag. Utan tidigare
kunskap eller erfarenhet kan det vara skraimmande att navigera i marknadsférings- och
forsaljningsprocessen. Att utveckla effektiva strategier, forsta kundernas behov och bygga
upp en stark kundbas blir mer utmanande uppgifter.

Dessutom kan oerfarna entreprenérer uppleva att det ar svart att bygga upp natverk inom
branschen. Begransade kontakter inom branschen kan hindra dem fran att fa tillgang till
potentiella kunder, leverantorer eller distributionskanaler. Att bygga partnerskap och
etablera ett robust natverk blir svarare, vilket gor det svarare att utoka sin rackvidd och
utnyttja nya mojligheter.

Diskriminering och fordomar innebar ytterligare en svarighet for vissa kvinnliga foretagare,
sarskilt for dem som har migrerat och som dessutom kan utsattas for rasism.
Diskriminerande metoder kan paverka deras formaga att sdkra forsdljningsmojligheter,
etablera partnerskap eller vinna fortroende hos kunder eller leverantorer. Att 6vervinna
dessa fordomar blir avgérande for att bygga upp en framgangsrik strategi for marknadsforing
och séljledning.

Sprakliga och kulturella barridrer kan ocksa innebara stora utmaningar for kvinnor som har
migrerat och driver ett familjeféretag. Sprakbarridrer hindrar effektiv kommunikation med
kunder och forstdelse for deras behov. Kulturella skillnader kan paverka
marknadsforingsinsatser och relationsbyggande. Nya entreprendrer kan ha svart att fa
kontakt med sin malgrupp, vilket leder till missade majligheter till forsaljning och tillvaxt.

Begransade resurser och finansiering kan ytterligare férvarra de utmaningar som de som
driver ett familjeféretag stalls infor. Att starta eller ta 6ver ett familjeforetag innebar ofta
ekonomiska begransningar, vilket begransar investeringarna i marknadsféring och
forsaljning. Otillrackliga resurser gor det svart att na och attrahera kunder pa ett effektivt
satt, vilket hammar forsaljningstillvaxten.

Regleringar och tillstand utgor ocksa betydande hinder, sarskilt for migranter som startar ett
litet familjeforetag. Att navigera genom komplexa byrakratiska forfaranden for att fa
nodvandiga tillstdnd och licenser kan vara tidskrdvande och 6&vervildigande. Om man
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dessutom stoter pa diskriminerande praxis inom regelverket hindras utvecklingen ytterligare,
vilket gor det annu svarare att etablera och driva foretaget pa ett effektivt satt.

Att balansera flera ansvarsomraden ar ytterligare en utmaning som kvinnor i familjeféretag
ofta stalls infor. Statistiken visar att manga jonglerar sitt yrkesansvar med att ta hand om
barn, aldre familjemedlemmar eller sjuka slaktingar. Att hantera dessa ansvarsomraden
parallellt med forsaljningsaktiviteter kraver effektiva strategier for tidshantering och férmaga
att prioritera uppgifter pa ett effektivt satt.

For att komma till rdtta med dessa svarigheter krdavs en mangfacetterad strategi som
omfattar stdd, resurser och skrdaddarsydda I6sningar. Initiativ som fokuserar pa att
tillhandahalla utbildningsprogram som ar sarskilt utformade foér kvinnliga foretagare kan
forbattra deras fardigheter och kunskaper inom marknadsfoéring och forsaljning. Genom
mentorskap kan de dra nytta av vdgledning och expertis fran erfarna yrkesverksamma nar
det gdller att navigera i marknadsforings- och forsaljningslandskapet. Natverksevenemang
och natverk skapar mojligheter att komma i kontakt med likasinnade, dela erfarenheter och
fa tillgang till vardefulla resurser.

Det ar ocksa viktigt att ta itu med systematiska hinder och foérdomar. Att skapa en
inkluderande affarsmiljo som bejakar mangfald och bekampar diskriminering ar avgorande.
Att ge tillgang till finansiering, bidrag och resurser som specifikt syftar till att stédja kvinnor i
familjeforetag kan bidra till att minska de utmaningar som begransade resurser innebar.

For att kvinnor som du i familjeféretag ska kunna Overvinna dessa utmaningar inom
marknadsforing och saljledning kravs en kombination av riktat stod, tillgangliga resurser och
initiativ som syftar till att bryta ner hinder. | det har avsnittet ges en introduktion till nagra av
de viktigaste @mnena inom marknadsforing och forsdljning, och forslag pa relaterade
aktiviteter, verktyg och kostnadsfria mallar online, resurser och ytterligare lasning for att
komma igang.
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Innehallet i denna modul ar kopplat till BOSS Competences Framework (WP2) och kommer
att ge dig inledande information och verktyg for att utveckla foljande fardigheter och

kunskaper
LARANDERESULTAT
INNEHALL
KUNSKAPER KUNSKAP
Entreprendriella fardigheter,| Marknadsforing, Digital
Introduktion till marknadsféring: Xemenibalion kompetens, Planering
Marketing Management: Entreprendriella fardigheter 3 Mar:nads;?rmgt Bzt
Marknadsforingsstrategi och -plan OMPpetens, Flanering
. . Marknadsforing, Digital
Marknadsféring och ledning: En djupare|Entreprendriella fardigheter g. g
N .. . kompetens, Planering
forstaelse for de verktyg som behdvs
Entreprendrskap, kommunikation,| Marknadsforing, Digital

Forstaelse for konsumtion

natverkande och férhandling

kompetens, Planering

Forsdljningsledning

Entreprendrsfardigheter,
kommunikation, natverkande
forhandling,

och

digital
risktagande

Tidshantering & planering,
kompetens,

Styrning av forsorjningskedjan

Entreprendrsfardigheter,
kommunikation och natverkande samt
forhandling,

digital
risktagande

Tidshantering & planering,
kompetens,

Varumarkesbyggande

Entreprendriella fardigheter

varumarkeshantering

Entreprendrskap, kommunikation,| Tidshantering & planering,
Natverkande & hallbarhet natverkande och forhandling digital kompetens,

Emotionell intelligens, uthallighet, risktagande
Varumarkeshantering: Marknadsforing,

Varumarkeshantering & kommunikation:

Storytelling och Entreprenérsfardigheter,| Marknadsforing,  digital
varumarkesgemenskaper kommunikation och natverkande kompetens

Entreprenorskap, kommunikation,| Marknadsforing,  Digital
Hantering av sociala medier natverkande kompetens, Planering
Checklista for juridiska aspekter Entreprendrsfardigheter, Digital laskunnighet,

(Reklamratt, etik, dataskydd ochlkommunikation och natverkande & Marknadsforing,
integritet, upphovsratt och copyleft) Forhandling, sjalvorganisering Risktagande
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3. Marknadsforing och forsaljning med ett hjarta: Att marknadsféra ditt familjeforetag

3.1. Introduktion till marknadsforing

Sammanfattning av kapitlet:

Det har kapitlet ar en introduktion till marknadsféring. Vi diskuterar skillnaden mellan
forsaljning och marknadsforing och vi fokuserar pa marknadsforingsprinciperna som utgor
grunden for att utveckla en marknadsfoéringsstrategi (fran 4P till 7P). Idag talar vi om
marknadsforing 3.0, marknadsforing med manniskan i centrum och O6vergangen till
marknadsforing 4.0 som anvdander den nya tekniken i den digitala varlden for att béttre
forsta konsumenternas beslut. Man kan saga att Marketing 4.0 innebar att foretagen trader
in i den digitala eran och att marknadsforingsinitiativen fokuserar pa att skapa lampligt
material for konsumenterna och en somlds integration av online- och offlineengagemang.

Verktyg eller nyckelord
Definition av marknadsféring, 4Ps-7Ps marknadsforingsprinciper, marknadsféring mot
forsaljning, digital marknadsféring, SEO, SEM.

3.1.1. Introduktion till marknadsféring

Philip Kotler, aven kand som marknadsforingens fader, definierade marknadsforing som
"vetenskapen och konsten att utforska, skapa och leverera varde for att tillfredsstalla
behoven hos en malmarknad med vinst. Marknadsforing identifierar ouppfyllda behov och
onskningar. Den definierar, méater och kvalificerar storleken pa den identifierade marknaden
och vinstpotentialen."

American Marketing Association (AMA) definierar marknadsféring som "den aktivitet, de
institutioner och de processer som anvands for att skapa, kommunicera, leverera och utbyta
erbjudanden som har ett varde for kunder, klienter, partners och samhallet i stort. "

3.1.2 Principerna for marknadsféring

Marknadsforingsprinciper, ofta kallade  marknadsforingsprinciper, ar vedertagna
marknadsforingsbegrepp som féretag anvander for att skapa framgangsrika
marknadsforingsstrategier. Vi baserar var strategi for att marknadsféra produkter pa dessa
vagledande idéer. Vi kan effektivt marknadsfora antingen produkter eller tjanster genom att
anvanda marknadsforingsprinciper.

Marknadsféringens 4P:er: Promotion, Product, Place och Price, spelar en viktig roll nar det
galler att tillgodose kundernas behov vid ratt tidpunkt och pa ratt plats. Philip Kotler sager:
"Det viktigaste ar att forutse vart kunderna ar pa vag och stanna precis framfor dem".
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Features
Quality Price Strategy
Packaging Pricing
Branding Discounts
Guarantee Payment terms
Funtionality Allowances
Services

Price

4Ps of
marketing

Cocntions Stonal eha
e Promotional channels
Toen orrst{ Sales promotion
p Public Relations
Market coverage Direct marketing
Assortment

Marknadsféringens 4P:er, Marknadsféringsmix

"De 4 P:na utformades vid en tidpunkt da foretag var mer bendgna att salja produkter
snarare an tjanster och kundtjanstens roll for att hjalpa till att utveckla varumarket inte var
sa valkand." Strategin forandrades dock tillsammans med marknadsféringen.

Marknadsforingens 7P:er ar nu kompletta med tillagget People, Process och Physical
Evidence.
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What is our product?
Quality & value, Branding &
imaginery, User experience,

Features, Warranties

What is the value & price
of our product?
Strategy, List price,
Discounts, Payments
methods, Free elements,
Credit terms

Price

How will people discover
our products?

Messaging, Search Marketing,
Social media, Advertisement,

Direct Marketing,
Partnerships, Offline
marketing, Word of Mouth

How/Where do people
purchase our product?

Website, Marketplaces (e.g.

Amazon, eBay), Retail
experience, International
expoerts, Wholessale,
Resellers

Place

7Ps Marketing Mix

Physical
evidence

What should our
environment be like?

People

Who do we hire and how
should we act?

How do we deliver our

i ?
product consistently? Offices/stores, Packaging,

Equipment/facilities,
Recommendations, Interior
design, Music&sounds, Staff
appearance, website visits,

Testimonials/reviews

Employess, Founders,
Culture & image, Customer
service, Training

Standadisation,
Measurement, Delivery,
Complaint handling,
Response time, R&D

Marknadsféringens 7 P:n

3.1.3 Sambandet med forsaljningen
SALINING vs. MARKNADSFORING

Aven om bade forsiljning och marknadsféring fokuserar pa att frimja intresset for
produkten ar marknadsféring en mycket bredare process som omfattar
marknadsundersodkningar, analys av potentiella kunders behov, utformning av produkten och
faststallande av ett pris. Forsaljning fokuserar daremot enbart pa forsaljningen av produkten
och har kortsiktiga mal, som manatliga mal for forsaljningsvolymen, medan marknadsforing
framst har langsiktiga mal, till exempel i form av kampanjer.

Marknadsforing har ocksa ett mycket bredare syfte, eftersom den syftar till att framja en
god bild av foretaget/féreningen i allmanhet och framja tillvaxt. Den ar alltsa framst riktad
mot kunder, medan forsdljning ar mer produktorienterad for att dra till sig kundernas
uppmarksamhet. Sammantaget kan forsdljning betraktas som en specifik del av
marknadsforingen, som skiljer sig nagot at i fraga om avsikter och strategier.
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Long-term Short-term
Aims at directing goods towards customers' | Aims at directing customers' minds towards
minds goods
(outside-in perspective) (inside-out perspective)
Focuses on customer satisfaction Focuses on products
Broader scope Narrower scope

Profit \ Selling Profit
Customer Integrated through Existing and through
needs i . I
marketing : ‘ product —— sales
satisfaction A A, volume

3.1.4 Marknadsforingen digitaliseras
Fran traditionell marknadsforing till den digitala eran

Marknadsforing 4.0 ar bade mer mansklig och mer digital efter den produktcentrerade
(Marknadsféring 1.0) och den kundcentrerade (Marknadsféring 2.0) och
manniskocentrerade (Marknadsforing 3.0). Genom att etablera innehallsmarknadsforing for
att diskutera mission, ekologi, engagemang och CSR. Det syftar till att centrera vardena kring
varumarket och hanvisar till ett samhélle som ar engagerat, innovativt och standigt soker
efter mening.

Karnan i dagens marknadsféring 4.0 ar att man anvander sig av ny digital teknik for att fa en
djupare forstaelse for konsumenternas beteende. Man anvadnder sig av verktyg som CRM
(customer relationship management), marketing automation och big data (bearbetning av
stora datamangder). Marknadsforing 4.0 tar inte bara hansyn till tekniska framsteg utan
ocksa till konsumenternas forandrade beteende, som blir allt mer komplext och kravande.

Faktum ar att dagens kunder dr mer informerade och kravande an tidigare konsumenter
eftersom de har tillgang till mer information an tidigare. Darfor ar det mindre sannolikt att
de gor ett impulsivt val nar de vialjer en tjanst eller vara. De ar mer uppkopplade och socialt
medvetna och de kan marknadsfora en produkt pa sociala medier eller kritisera den lika latt
som att interagera direkt med varumarken pa sociala natverk och att stalla fragor pa bloggar
och forum. Foljaktligen blir kundens beslutsprocess mer komplicerad an den en gang var.
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Den nya generationens marknadsforing foreslar kreativa satt att fa kontakt med
konsumenterna i den har situationen. Genom att anvanda olika digitala verktyg som lokal
referenshantering, innehallsmarknadsféring, prediktiva algoritmer och e-rykte fokuserar
man pa kundupplevelsen genom att attrahera, 6vertyga och forutse kundens beteende.

Man kan saga att Marketing 4.0 innebar att foretagen tar steget in i den digitala eran och att
marknadsforingsinitiativen fokuserar pa att skapa lampligt material for konsumenterna och
en somlos integration av online- och offlineengagemang. Idag spelar Marketing 4.0 en viktig
roll i vart dagliga liv. Under de senaste aren har maskininlarning, artificiell intelligens och
prediktionsalgoritmer utvecklats avsevart, vilket gor det enklare dn nagonsin att forutse
konsumenternas forvantningar, kdpmonster och psykologiska svarigheter. Marknadsfoéring
4.0 ar ett anvandbart verktyg for att producera varor/tjanster som ligger mycket nara vad
kunderna vill ha pa detta satt.

Som ett resultat av detta hdanvisar termen "Marketing 4.0" till en ny typ av kommunikation
mellan foretag och deras kunder. Varumarkena "humaniserar" nu sig sjalva for att skapa ett
kdnslomassigt band med konsumenterna, men annu viktigare ar att de kommunicerar med
dem pa alla fronter genom en flerkanalsstrategi.

Digital marknadsféring:

Marknadsféring av varumarken via internet och andra digitala kommunikationskanaler kallas
digital marknadsforing, ibland dven kallad onlinemarknadsféring. Den bestar av text- och
multimediameddelanden samt e-post, sociala medier och webbaserad reklam som
marknadsforingskanal.

Search Engine

Optimisation

Search Engine
Marketing

Digital

M a rketi ng Affiliate Marketing

Social Media
Optimisation

Email Marketing
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SEO vs SEM

Lat oss darfor klargéra dessa termer som ofta blandas ihop. Bade SEO och SEM ar strategier
som anvands i digital marknadsféring for att 6ka trafiken och rankningen av din webbplats,
men medan SEO (Search Engine Optimisation) hanvisar till hur du kan goéra det genom att
andra element internt och externt pa din webbplats gratis, hdanvisar SEM (Search Engine
Marketing) i motsats till organisk forskning till ett system dar du maste betala sokmotorerna
for att de ska satta din webbplats i bevis. Lat oss ga in lite mer i detalj.

SEO kan delas in i tva huvudkategorier: on-page och off-page.

e On-page SEO &r relaterat till all den taktik som webbplatsdgaren kan anvanda sig av
nar det galler sjalva webbplatsen: dndra taggar, forbattra innehallskvaliteten, anpassa
langden pa artiklarna ...

e Off-page SEO handlar diaremot om att lanka webbplatsen till andra lovande
plattformar, till exempel genom att delta i onlineforum.

SEO ar gratis, men ger ocksa langsiktiga resultat. Darfor ar det ofta bast att kombinera den
med en SEM-strategi, som ger omedelbara resultat men kraver lite mer planering. Sattet du
betalar for sokmotorplattformen ar genom ett system som kallas PPC (Pay Per Click), vilket ar
ganska sjadlvforklarande men kraver lite tdnkande for att det ska vara effektivt. Du bor
verkligen se till att kunderna nar din annons for din webbplats genom att valja lampliga
nyckelord och faststdlla en bestdamd budget fér vart och ett av dem (SEO fungerar nastan
som en auktion: den webbplats som bjuder mest pa ett bestamt nyckelord kommer att
placeras framfor alla andra pa resultatsidan).

3.2. Marknadsféringshantering: Marknadsforingsstrategi och -plan
Sammanfattning av kapitlet:

Aven om bada begreppen ofta anviands fér att uttrycka samma idé, kommer
marknadsforingsstrategin fére marknadsplanen eftersom den ar avsedd att identifiera vart
projektet ska leda. Marknadsfoéringsplanen syftar till att faststdlla exakta steg och tidsplaner
for att uppna de mal som faststallts i marknadsfoéringsstrategin. Det ar viktigt for ett foretag
att genomféra en strategi/plan som anpassas och utvarderas efter foretagets mal och
nyckeltal. Marknadsforingsstrategins komponenter presenteras for att du ska forsta vad som
ar viktigt att inkludera i din strategi.

Verktyg eller nyckelord:
Marknadsforingsstrategi, Marknadsforingsplan, Marknadsforingsstrategins komponenter

3.2.1. Ar en marknadsféringsstrategi samma sak som en marknadsféringsplan?

Aven om bada begreppen ofta anvinds fér att uttrycka samma idé, kommer
marknadsforingsstrategin fore marknadsplanen eftersom den ar avsedd att identifiera vart
projektet ska leda.
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| marknadsforingsstrategin ingar att faststalla foretagets huvudmal och vardeerbjudande, att
definiera malgrupper och deras behov, att identifiera konkurrenter och att bestamma hur
huvudbudskapet ska formedlas. Allt detta bér utmynna i ett distinkt vardeerbjudande som ar
specifikt for projektet och foretaget. Marknadsforingsstrategierna bor darfor helst ha en
langre livslangd an de enskilda marknadsplanerna, men de bor inte betraktas som statiska
utan standigt justeras och anpassas till malgruppens behov eller till strategins resultat. Det
skulle alltsa kunna sammanfattas med foljande kretslopp.

Research
(target group)

Measurement Marketing Positioning

(results) strategy (values)

Promotion

En marknadsfoéringsstrategi bor omfatta:
e Forskning
o Det &r analysen av din marknad, malgrupperna och forstaelsen av deras
behov, kdpbeteende, dina konkurrenter etc.
® Positionering
o Det handlar om differentiering i frdga om vardeutfastelser, hur produkten
eller tjansten framstar pa marknaden, vilket budskap som anvands for att
kommunicera den etc.
e Marknadsforing
o Marknadsféring genom anvandning av kontakter, upplevelser och innehall i
syfte att paverka ett Ilonsamt konsumentbeteende
e Matning
O Leverera varde, dra lardom av framgangar och misslyckanden och férbattra
framtida insatser for att uppna marknadsféringsmalen
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A andra sidan syftar marknadsforingsplanen till att faststilla exakta steg och tidsplaner for
att uppna de mal som faststallts i marknadsforingsstrategin, till exempel genom att skapa ett
varumarke for projektet, fordela ansvar och resurser mellan partner (med tidsplaner, GANTT
eller budgetblad) eller identifiera kommunikationskanaler fér att na malgruppen.

3.2.2 Varfor ar det viktigt for foretag att ha en strategi eller en plan?

Marknadsforingsstrategier och planer gor det mojligt for foretaget att uppna storre
samstammighet och tydlighet inom sina projekt i olika skalor. Forst och frimst, inom teamet,
forbattrar strategier och planer kommunikationen mellan medarbetarna, uppmuntrar
fruktbart lagarbete och gor det enkelt att 6vervaka framsteg och svarigheter.

Dessutom framjar de sammanhallningen mellan teamet och féretaget genom att gora det
mojligt for det senare att urskilja och fora fram de kdarnvarden som medarbetarna relaterar
till. Dessa varden tjanar ocksa syftet att differentiera foretaget fran dess potentiella rivaler.

Genom  att identifiera  malgruppernas behov och rikta reklamen och
varumarkesprofileringen mot den gruppen kommer teamet slutligen att uppna hogre
effektivitet och erkdnnande, vilket leder till att de kan halla sig uppdaterade med de aktuella
trenderna. En organisation som inte tar hansyn till malgrupperna ar domd att misslyckas,
eftersom dess relevans beror pa deras 6nskningar, beteenden och livsstilar. Det foretag som
lyckas bast med detta mal kommer att fa en konkurrensfordel jamfért med andra
konkurrenter inom samma omrade.

3.2.3. Vad ska man ta med for att imponera (marknadsforingsstrategins komponenter)

En marknadsforingsstrategi bor besta av foljande komponenter:
1) Borja med ett prelimindrt dokument (marknadsféringens 4P)

Den hjdlper dig att i stort sett bestamma vart strategin ska leda genom att definiera
marknadsforingens fyra P:n: Produkt (vad ska du sélja?), Pris (hur mycket ska du sélja den
for?), Plats och Marknadsforing (var ska du sédlja och marknadsféra produkten?). Det &r ett
viktigt steg eftersom det ger dig forskning och en global férstaelse for din produkt och de
personer du arbetar med.

2) Forsta din marknad och malgrupp (STP, buyer persona)

Att analysera beteenden, livsstilar och behov hos de personer som du ska sélja din produkt
till ar avgorande om du vill skapa relevant innehall och en tilltalande produkt. Arbetet med
att relatera din produkt till malgruppen brukar delas in i flera steg: Segmentering,
malgruppsanpassning och positionering (STP).

Segmenteringen ar en serie kriterier som gor att du battre kan forsta malgruppen (se kapitel
5.3). Utifran segmenteringen kan en koparpersona skapas for att identifiera malgruppen som
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en tankt individ som sammanfattar de uppgifter som du har samlat in (se kapitel 6.3).
Inriktningen syftar till att begransa malgruppen till ett begransat kollektiv sa att malgruppen
kan relatera till produkten och féretaget sa mycket som mojligt genom att positionera dem.

3) Konkurrentanalys (marknadstrender, SWOT-analys)

Malgruppen ska kdnna om din specifika produkt eller ditt foretag ar battre lampat for deras
behov och varderingar an andra forslag inom omradet. Darfor bér du samla in uppgifter om
potentiella rivaler och marknadstrender som goér att du kan skilja ditt foretag fran
antagonismen i din bransch. SWOT-analysen (Strengths, Weaknesses, Opportunities and
Threats) av ditt foretag kan ge en inblick i hur du kan dra nytta av vissa sadrdrag (se kapitel
5.4).

4) Budget och mal (SMARTa mal)

Nar du har bestamt var din produkt ska landa, och annu viktigare, vem den kan beréra, kan
du borja planera mer i detalj din marknadsforingstaktik. Det handlar bland annat om att
fordela resurser till olika uppgifter och satta upp SMART-mal (specificerade, matbara,
uppnaeliga, realistiska och tidsbundna) som gor att du kan samordna medarbetare och
partners och oOvervaka framstegen. Bland de manga verktyg som kan anvdndas ar
GANTT-diagram ett av de mest anvdndbara.

5) Innehall/budskap (varumarke, design, varderingar)

Nu ar det dags att omsatta allt du har lart dig och reflekterat 6ver i handling: att skapa
innehall innebar att du for varje produkt/tjanst valjer ett specifikt satt att sprida information,
beroende pa malgrupp (teori, podcasts, aktiviteter etc.). Dessutom bor du skapa en hel
varumarkesimage (design, varderingar ... se mer i kapitel 10) for att i praktiken skilja dig fran
andra konkurrenter.

6) ldentifiera marknadsforingsmetoder och medier (marknadsforingstratt, kanaler,
taktik)

| marknadsfoéringsstrategin ingar att ta reda pa hur man bast vacker intresse hos en viss
malgrupp, genom de olika steg som illustreras i diagrammet 6ver marknadsféringstratten.
Marknadsfoéringskanalerna och taktiken ska ocksa passa varje specifik malgrupp, deras
behov och egenskaper (till exempel sociala medier; kanal - TIK TOK, taktik - video for att na
en specifik ung malgrupp, se kapitel 12).

7) Utvardering (KPl:er)

KPl:er (Key Performance Indicators) kan hjdlpa dig att bedéma dina framsteg och din
prestation. Marknadsféringsteamet valjer ut dem beroende pa vilka spridningskanaler som
valts och vilken produkt det galler. Det ar viktigt att din marknadsforingsstrategi innehaller
matvarden och nyckeltal for att du ska kunna folja upp hur effektiv din kampanj ar och vilka
mal som har satts upp av marknadsforingsteamet eller foretaget som helhet.

15
Finansieras av Europeiska unionen. De synpunkter och asikter som uttrycks dr endast upphovsmannens [upphovsméannens]
och utgor inte Europeiska unionens eller Europeiska genomforandeorganet for utbildning och kulturs (EACEA) officiella
standpunkt. Varken Europeiska unionen eller EACEA tar nagot ansvar for dessa. 2022-1-SE01-KA220-ADU-000087596


https://www.eacea.ec.europa.eu/about-eacea/visual-identity/visual-identity-programming-period-2021-2027/european-flag-emblem-and-multilingual-disclaimer_en
https://www.eacea.ec.europa.eu/about-eacea/visual-identity/visual-identity-programming-period-2021-2027/european-flag-emblem-and-multilingual-disclaimer_en
https://www.eacea.ec.europa.eu/about-eacea/visual-identity/visual-identity-programming-period-2021-2027/european-flag-emblem-and-multilingual-disclaimer_en

3.3. Marknadsféring och ledning: En djupare forstaelse for de verktyg som behovs

Sammanfattning av kapitlet:

For att kunna skapa en relevant marknadsforingsstrategi maste du forst skaffa dig en bred
forstaelse for den aktuella situationen pa din marknad. | det har kapitlet kommer vi att
fokusera pa de verktyg som behovs for att du ska kunna genomféra en
marknadsundersokning dar du tittar pa din externa miljo, till exempel PEST-analys, och pa
din interna miljo genom att fokusera pa konkurrentanalysen. Genom en SWOT-analys
kommer du att definiera din produkts/tjansts styrkor, svagheter, mojligheter och hot samt
hitta ditt unika saljargument som skiljer dig fran konkurrenterna.

Verktyg:
PEST, mall for konkurrentanalys, STP (Segmentering, inriktning, positionering), SWOT-analys,
Unique selling proposition (USP)

3.3.1. Kann din marknad - identifiera trender

For att skapa en relevant marknadsforingsstrategi maste du forst skaffa dig en bred
forstaelse for den aktuella situationen pa din marknad, dvs. foretagets externa miljo. Det
verktyg som vanligen anvands for att uppna detta ar PEST-analysen, en analys som bygger
pa fyra huvudfaktorer: Politik, Ekonomi, Samhélle och Teknik. Den som ansvarar for denna
analys maste saledes faststdlla vissa kriterier eller hdandelser som sannolikt kommer att
paverka produkten/foretaget inom varje omrade; till exempel kan ett féretag som Starbucks
vilja O6vervaka handelsavtal genom vilka kaffebonor kops (politisk faktor), det globala
ekonomiska laget (ekonomisk faktor) och den 6kande betydelsen av bade hallbarhet (social
faktor) och sociala medier (teknisk faktor) for kundernas beteenden.

Den héar typen av undersokningar kan till exempel goras med hjadlp av onlineverktyg som
Google Trends eller Buzzsumo for att forsta var kunderna riktar sitt intresse eller genom
enkater. Slutligen bor marknadsforingsteamet avgéra om dessa kriterier har en positiv eller
negativ inverkan pa foretaget.
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Exte rna I SOCIAL factors

demographic, age
envi ronment distribution, cultural
attitudes, lifestyle trends,
workplace, etc

TECHNOLOGICAL ECONOMICAL factors
factors key factors of interest,
changes in technology, exchange rates,
innovation, trends, wider economic growth,

uses, etc inflation, etc

POLITICAL factors
government policy, or
changes in legislation, tax
and employment laws,
etc

3.3.2. Kann dina konkurrenter - Konkurrentanalys

Nar du har skaffat dig kunskap om ditt foretags omvarld (PEST-analys) ar det dags att
fokusera pa vad som kan kallas "intermedidar omvarld". Den mellanliggande miljon &r
smalare jamfort med de breda faktorer som diskuteras i PEST-analysen (extern milj6), och
den bestar av fem huvudaktorer som har en mer konkret inverkan pa din marknad och
formar konkurrensen inom den. Dessa aktorer ar de s.k. "Porters fem krafter": konkurrenter,
nya aktorer (féretag som &r nya pa den specifika marknaden), substitut (foretag som
tillhandahaller alternativa produkter), leverantorer och kdpare. De har ett direkt inflytande
pa framfor allt prisfluktuationerna (konkurrenter eller nya aktérer kan driva upp priserna
genom att erbjuda samma produkt men till ett lagre pris, priserna kan falla om ett féretag
inte har tillrackligt manga kopare etc.). Det ar darfor viktigt att forsta hur var och en av dessa
krafter beter sig pa marknaden och vilka deras styrkor och svagheter ar for att forsoka
forhindra att foretaget skadas.
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External

- SOCIAL factors
environment

Intermediate

environment
Substitutes

New

entrants Competitors

TECHNOLOGICAL ECONOMICAL
factors factors

Suppliers

POLITICAL
factors

Lat oss fokusera pa konkurrenterna.

For att genomfora en konkurrentanalys maste du fokusera pa alla typer av konkurrenter (nya
aktorer, sma foretag) och deras styrkor saval som svagheter. Du bor jamfora deras
kommunikation, varumarke, erbjudande, strategi, innehall och spridningskanaler med dina
egna genom organiserad forskning med hjélp av nyckelfragor som "Hur kommunicerar de
med sin publik? Ar deras e-post- och innehé&llsmarknadsféring skriaddarsydd fér varje specifik
kundresa? Har de en bra narvaro i sékmotorer?" (McGruer. D, 2020, s. 16, kapitel 3, Dynamic
Digital Marketing). For att hjalpa dig med denna analys finns det onlineverktyg tillgangliga:
SpyFu for att samla in data om onlineundersokningar om dina konkurrenter eller Rival |Q for
att ta reda pa hur val din sociala medieplattform klarar sig jamfért med andra i branschen.
Allt som allt bor du jamfora deras strategi och taktik med deras resultat i sociala medier eller
narvaro i sokmotorer. For att hjalpa dig att samla in information om alla dessa olika typer av
data finns det manga mallar fér konkurrentanalys, som den har fran boken Dynamic Digital
Marketing av Dawn McCruer, kapitel 3.
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Marketing competitive analysis

\

(How are they engaging
their audiences and
getting interactivity?

Are they using groups,

pages, forums?
\ /

What is their
strategy/business
model? What is their
key objective? What
tactics are they using?

______/

What is their "unigue
selling point"?

How are they marketing
to their customers
through different stages
of the sales-cyrcle?

Branding

What is their tag line,
brand look, and feel,
messaging, tone?

How are they using
content to attract,
nurture, convert, and
get repeat customers?
Video, blogs,
whitepapers, case
studies, posts,

Proposition

What are they offering
to solve their

customers' pain or
problem?

\ articles,etc. /

Advertising

Where are they
advertising and what is
their traffic and spend

for this channel?

How do they rank for
keywords? Where are
they driving traffic to...
blogs, web or landing
pages?

_______

\______

Where are they
promoting their
business? Where are
they generating leads
from?

____/

Social

What networks are they
using and how big is
their reach and
engagement?

Who are they targeting,
what is their key
message and call to
action?

\________/

What events are they hosting, sponsoring, or exhibiting at? Events or
conferences - online or in-person events or both?

Mall fér konkurrentanalys, boken Dynamic Digital Marketing av Dawn McCruer, kapitel 3.
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3.3.3. Definiera din malgrupp

Arbetet med att relatera din produkt till malgruppen brukar delas in i flera steg:
Segmentering, inriktning och positionering (STP). Segmenteringen ar en serie kriterier som
gor att du battre kan forsta malgruppen och dess problem: demografi (aldersgrupp, kon,
utbildning etc.), psykografi (personlighet, dvertygelser, varderingar etc.), livsstil (hobbies),
beteende (favoritmarken, shoppingvanor).

@ VY

GEOGRAPHIC PSYCHOGRAPHIC
region, city, country, lifestyle, personality
culture, weather, traits, hobbies, values

economy E

1IN @

*Q@
DEMOGRAPHIC BEHAVIOUR
age, gender, occupation, lifestyle, personality
status, income, education traits, hobbies, values

Utifran segmenteringen kan en képarpersona skapas for att identifiera malgruppen som en
imaginar individ som forkroppsligar de uppgifter du har samlat in (se kapitel 4c). Inriktningen
syftar till att begransa malgruppen till den grupp individer som har stoérst behov av din
produkt, sa att du kan relatera till dem sa mycket som mdijligt och erbjuda en relevant
|6sning pa deras problem. Detta hjalper dig ocksa att skapa ett unikt forslag och sticka ut
fran dina konkurrenter.

Slutligen ar det viktigt att positionera foretaget i enlighet med de tva forsta stegen for att
formedla det onskade budskapet; det sdkerstdller efter en konkurrentanalys att du inte
kommer att foresla samma produkt som andra foretag, vilket gor din produkt lattare att hitta
pa marknaden.
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Competitors

Positioning
strategy

Target Audience Consistent Messaging

3.3.4. SWOT-analys

Efter analysen av foretagets externa och intermedidra miljo ar det dags att titta pa dess
interna miljo med hjalp av ett verktyg som kallas SWOT-analys. SWOT-analysen, som star for
Strengths (styrkor), Weaknesses (svagheter), Opportunities (mojligheter) och Threats (hot),
ger en realistisk utvardering av foretagets situation genom att fokusera pa interna (styrkor
och svagheter) och externa (mdjligheter och hot) faktorer.
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Positive Negative

Internal Strength Weakness

External Opportunity Threat

Vilka dr bolagets styrkor?

Styrkorna ar de interna och positiva faktorerna i ditt foretag, de sardrag som ger det en
fordel gentemot konkurrenterna. Det ar en bred idé som omfattar saval konceptuella (t.ex.
ett specifikt varumarke) som materiella tillgangar (ett visst projekt, personalens kompetens

)

Vilka dér bolagets svagheter?

Svagheterna ar daremot de interna och negativa faktorerna i ditt foretag, de bordor som
hindrar tillvaxt och hindrar dig fran att uppna dina mal. For att faststédlla dem boér du fraga
dig sjalv vad som kan forbattras, fran den bild som ditt foretag ger till budget-, personal- eller
tekniska problem.

Vilka ér bolagets maéjligheter?

Mojligheterna ar de externa och positiva faktorerna i ditt foretag, taktiker som du @nnu inte
har identifierat eller implementerat och som kan ge dig en enorm foérdel gentemot
konkurrenterna. For att ta tillvara mojligheterna maste man hitta nya idéer som
konkurrenterna annu inte har utforskat (konkurrentanalys) eller sektorer med stor potential
som hittills har forbisetts.

Vilka dér bolagets hotbilder?

Hoten star i skarp kontrast till mojligheterna. De &r negativa och externa faktorer for ditt
foretag som potentiellt kan hindra din tillvdaxt, dina mal och din strategi. Det kan handla om
att intresset for produkten minskar, att en ny konkurrent dyker upp eller att man ar starkt
beroende av en leverantor/produkt.

Sammantaget ar de viktigaste faktorerna att titta pa de som ar kopplade till ditt foretag
(team, tillganglighet, foretagskultur etc.), hur du framstar i kundernas 6gon (nadrvaro och
rykte pa natet, kundfeedback och kundtrohet etc.) och hur ditt foretag befinner sig pa den
bredare marknaden (marknadsandel, konkurrens etc.). Det &r darfér som de tidigare
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verktygen som beskrivs ovan (PEST, konkurrentanalys) kan och bor anvandas i
SWOQOT-analysen.

Efter en SWOT-analys kan du kombinera de fyra olika faktorerna (styrkor/mdjligheter,
styrkor/hot, svagheter/majligheter, svagheter/hot) for att komma fram till olika och kreativa
strategier for ditt foretag. Detta kan kompletteras med en SWQOT-analys av konkurrenterna.

For att lara dig mer kan du titta pa exemplet pa en PEST- och SWOT-analys som gjorts pa
Starbucks: https://www.youtube.com/watch?v=6pqwGoiFGUo&t=108s.

3.3.5. Unikt saljargument
Varfor dr det viktigt att skapa en USP (Unique Selling Proposition)?

Genom att skapa en USP kan du inte bara skilja dig fran konkurrenterna utan ocksa skapa
en stark och lojal kundbas. Genom att fokusera pa en mer definierad, specifik uppgift och
malgrupp kommer kunderna i fraga att kunna identifiera sig mer med din produkt och du
kommer att kunna vara mer effektiv samtidigt som du arbetar pa ett enklare och mer
begransat omrade.

Hur kan du skapa en effektiv USP?

En effektiv USP bor vara ett minnesvart, kort och fangslande budskap. Den maste vara
inriktad pa ett specifikt behov; for en specifik kund som kan identifieras genom en STP eller
en anvandarpersona, och lagga fram en sarpragel som gor att du sticker ut pa din marknad.
Detta kan uppnas genom en SWOT-analys for att fa kunskap om ditt foretags styrkor och en
konkurrentanalys for att forsta vad du gér annorlunda.
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What your
company does
best

What your What your
customer needs

Du behover inte hitta pa en helt ny produkt eller idé for att sticka ut pa marknaden. Du kan
ocksa hitta en sak som gor ditt foretag speciellt, som Canva gjorde genom att betona att
deras webbplats ar valdigt |att att anvanda.

3.4. Forstaelse for kKonsumtion

Sammanfattning av kapitlet:

Som vi redan har konstaterat ovan ar det viktigt att ha en god forstaelse fér dina kunder,
sarskilt om du vill skapa en relevant och tilltalande produkt: ditt innehall maste vara
anpassat till anvandarnas krav. Det ar darfor viktigt att faststalla vilken typ av anvdandare man
riktar sin produkt till och darefter vilja en USP som begransar anvandningsomradet och
fokuserar uppmarksamheten. For att forsta konsumtion krdvs att man har viss kunskap om
de teoretiska monster som konsumenter féljer under sin kdpprocess. Konsumenters
kopbeteende &r kundernas beteende nar de koper varor, och hur du kan forsta
AIDA-modellen och inférliva den i ditt foretag. Samma modell hjalper dig att skapa en
kundresa, ett verktyg med stora fordelar for dig.

Verktyg eller nyckelord:
Modell for konsumenters kopbeteende, AIDA-modell, anvandarpersona, kundresekarta

3.4.1. Kann dina kunder
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Som vi redan har konstaterat ovan ar det viktigt att ha en god forstaelse for dina kunder om
du vill skapa en relevant och tilltalande produkt: ditt innehall maste vara anpassat till
anvandarnas krav. Det ar darfor viktigt att avgora vilken typ av anvandare du riktar din
produkt till efter att ha valt en USP som begransar dess omfattning och fokuserar din
uppmarksamhet. Vilka ar deras livsstilar, problem och behov som du kan ta itu med? Hur kan
du skapa kanaler for att nda dem sa bra som mojligt?

| boken Dynamic digital marketing, kapitel 1, beskrivs nagra steg for att uppna detta mal:
analysera kundernas allmdnna beteende, skapa en "user persona" (en fiktiv profil av den
ideala kunden) for att battre identifiera kundens behov och vanor samt kartlagga kundresan.

For att komma igang med malet att ldra kdnna dina kunder béattre kan du analysera din
nuvarande kundbas och genomféra enkater, intervjuer eller intresseundersdkningar online.

3.4.2. Konsumenters képbeteende och AIDA-modellen

For att forstd konsumtion maste man ha viss kunskap om de teoretiska monster som
konsumenterna foljer under sin kopprocess. For att sadkerstdlla ett optimalt svar pa
foretagets marknadsforingsstrategi maste de marknadsforingsstimuli som véljs for att
uppmuntra konsumtion ta exakt hansyn till kundernas beteenden. Processen kan
sammanfattas i tre stora steg med en okdnd faktor: koparens svar pa
marknadsforingsstrategin.

BUYER'S BLACK BUYER'S

STIMULL BOX RESPONSES

Marketing stimuli
(4Ps)

Buyer's

e Product choice
characteristics

Brand choice
Purchase timing

&
Buying decision

Broader stimuli
(Political, Economic,
Social, Technological)

Modell fér képarbeteende

Hela strategin for att stimulera konsumtion gar alltsa ut pa att forsta vad som hander i
koparens svarta lada och paverka képbeslutet. Nar allman information om malgruppen (TG)
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har samlats in (STP-analys) bor en kdparpersona skapas (kapitel 6.3). Darefter ar det dags att
analysera kdpprocessen.

Det finns manga olika simuleringar, men den vanligaste ar AIDA-modellen: Uppmarksamhet,
Intresse, Onskan, Handling. De fyra delarna ar de steg som kunder vanligtvis g&r igenom
innan de koper en produkt, och marknadsfoéringsstrategin implementerar taktiker for att
forsoka styra de potentiella kdparna mot den slutliga transaktionen. AIDA-modellen kan
illustreras med en trattformad graf, eftersom antalet intresserade kunder vanligtvis minskar
genom de olika stegen.

ATTENTION

INTEREST

AIDA-modellen

Vad kan du géra i "Attention"-fasen?

Det ar den storsta delen av AlIDA-tratten med den storsta omfattningen. | det har steget
maste du fanga konsumentens uppmarksamhet och géra dem medvetna om din produkt.
Detta kan uppnas genom flera olika taktiker, t.ex. organiska (langsiktiga) eller betalda
(kortsiktiga) annonser, bloggar/artiklar som ar relaterade till din produkt och anviandning av
mycket populdra sékord.

Om du vill forsta mer i detalj hur man genomfor en sadan strategi kan du besdka den hér
artikeln som anvander foretaget Casper som exempel:
https://www.semrush.com/blog/marketing-funnel/

Vad kan du géra i stadiet "intresse" och "énskan"?

| den héar delen av tratten maste du halla kvar kundernas intresse for din produkt och ge dem
information om ditt varumarke, dina varderingar, fordelarna med att anvanda din produkt
och din USP. Genom att upprepade ganger visa kunderna hur val deras behov passar med ert
forslag och genom att positionera er som varda att lita pa, kommer ni sa smaningom att
vacka inte bara intresse utan ocksa en 6nskan om er produkt.

Vad kan du géra i "Action"-fasen?
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Det sista du vill gora ar att gora inkdpsprocessen sa transparent, tydlig och detaljerad som
mojligt for kunderna: hogkvalitativa foton av produkten men ocksa enkel information om
priser bor hjalpa dem att fatta det slutliga beslutet.

Vilka dr gréinserna fér AIDA-modellen?

AIDA-modellen ar en forenklad version av kdpprocessen och tar darfor inte hansyn till alla de
finesser som du kan stota pa under din karriar. Vissa kunder gar faktiskt aldrig igenom de tva
forsta faserna i AIDA och vill kdpa en produkt fran boérjan. Det ar darfor en forsiktig
marknadsforingsstrategi inte bara bor fokusera pa en linjar kdpresa utan anpassas till olika
situationer. AIDA ar dock fortfarande ett anvandbart verktyg fér att konceptualisera och
forenkla koparens resa.

3.4.3. Anvandarpersona

Vad dr en anvéndarpersona och varfér ska jag anvinda den?

En anvandarpersona ar en fiktiv profil av din idealkund som hjalper dig att forsta vilka
problem du ska ta itu med med din produkt. Det gor att du kan relatera din produkt till
malgruppen och haller dig och ditt team pa ratt spar nar det géller marknadsfoéringsstrategin.
Genom att formanskliga kunderna kommer du att fa en djupare forstaelse fér deras problem
och mal, och du kommer att kunna anpassa din produkt till deras behov. Personlighetens
specificitet hjalper dig ocksa att bli mer effektiv och malinriktad i ditt arbete eftersom du far
mindre data att analysera och farre problem att ta itu med.

Hur kan jag skapa min egen anvéndarpersona?
Det finns tre huvudsteg i skapandet av en anvdndarpersona: samla in information,
sammanstélla den och utforma slutprodukten.

For att samla information bor du fraga dig sjalv vem din idealkund ar, eller om du redan har
startat ett foretag, vilka ar de nuvarande beteendemonstren/karaktaristiken hos dina
anvandare?

Du kan samla in kvantitativa data genom undersdkningar och enkater och lara dig mer om
demografi, shoppingvanor och platser. For att samla in kvalitativa data bor du ta direkt eller
indirekt kontakt med din malgrupp genom intervjuer, 6ppna fragor, tester eller till exempel
genom att svara pa fragor som: Vilka webbplatser besoker de? Vilka ar deras intressen? Vilka
ar deras mal/utmaningar? Vilka ar deras influencers? Vem vill de vara till lags? Vem ar de
ansvariga for? Vem kan de svika eller misslyckas med? Vad oroar dem? (Dynamisk digital
marknadsféring, kapitel 1).

Nar du har samlat in tillrackligt med information bor du organisera den. Ofta ar en visuell
representation till hjalp: du kan till exempel anvanda kalkylblad for att enkelt skapa diagram
eller affinitetsdiagram. Aven om du bér skapa s f& personas som méjligt kan du, om du har
fler an en, anvanda Venn-diagram for att jamfora deras behov och hitta overlappande
intressen.

Slutligen kan du borja skapa den slutliga produkten. De uppgifter som ska finnas med ar
personlighet, biografi, drivkrafter, mal/smartor, beteende, influenser samt ett fiktivt namn
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och foto som speglar personens alder, yrke och personlighetsdrag. Designen ska vara enkel
och raffinerad men samtidigt intressant och fangslande. Har ar nagra exempel:

@ GOALS & CHALLENGES
CUSTOMER
@ VALUES L L] = ———— PAIN POINTS
(Fears/
Frustrations)
GENDER: ..o
ETHNICITY: ...
MARITAL
STATUS: ..o
NO./AGE
CHILDREN: ..o
. SOURCES OF @ OJECTIONS
2| INFORMATION TO THE SALE
Boohe: LOCATION: ..o
Magazines: OCCUPATION: ..o
Blogs/ JOBTITLE: ..o
Websites:
ROLE IN THE
ANNUAL E'I PURCHASE
Conferences: INCOME: ... PROCESS
Influencers: LEVEL
EDUCATION: ...
Others:

Dynamisk digital marknadsféring, McCruel, kap 1, Persona-mall
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“T'want to help my team

SINGLE 550K

TIER « ARCHETYPE
MID-LEVEL PERFECTIONIST

Exempel pd mallar fér anvindarpersona: https://www.justinmind.com/blog/user-persona-templates/

3.4.4. Kartlagg din kundresa

Vad dr en kundresekarta?

En kundresekarta ar en grafik som representerar de olika stadier som en kund gar igenom
fore och efter kdpet av en produkt. Genom att kartlagga kdparens resa far du battre insikt i
vad de har foér tankar, kdanslor och upplevelser kopplade till din produkt; som vi har sagt
tidigare med AIDA-modellen, som ar ett satt att kartlagga kundens resa, ar nyckeln till en
relevant och tilltalande produkt att kidnna képaren battre. Genom att kartlagga resan kan du
dessutom na kunden béttre och halla kvar hans/hennes intresse for produkten genom de
olika stadierna genom att forsta vilka kanaler han/hon navigerar genom.

Vilka dr de olika delarna i en kundresekarta?

Forst och fraimst maste du identifiera de olika steg som kdparen gar igenom, till exempel
genom en modell som AIDA. Darefter bor du férsoka forutse deras beteende med hjalp av
en anvandarpersona (kapitel 6.3) och paverka det genom kundkontaktpunkter, som dr de
verktyg som kunden kan anvdnda for att komma i kontakt med féretaget (telefonsamtal,
chattbox, sociala medier). Slutligen bor kartan innehalla en forutsagelse av kundens kanslor
under hela processen.
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3.5. Introduktion till Sales Management

Sammanfattning av kapitlet:

Sales Management i ett familjeforetag, liksom i alla foretag, avser strategisk planering,
organisation och overvakning av forsaljningsaktiviteter inom det familjedgda foretaget. Det
innebar att utveckla forsaljningsstrategier som ar specifika for foretagets unika dynamik, att
leda sédljteamet som bestar av familjemedlemmar och anstéllda utanfor familjen och att
sakerstalla att forsaljningsmalen uppnas.

Efter varje amne hittar du nagra sjalvstyrda verktyg, aktiviteter och metoder, tillsammans
med foreslagna mallar som finns online, for séljledning for nyborjare. Kom ihag att dven om
dessa mallar utgor en utgangspunkt ar det viktigt att anpassa dem sa att de passar ditt
familjeforetags unika krav och mal.

3.5.1.Férstdelse for forsaljningsprocessen

Att forsta forsaljningsprocessen i ett familjeforetag innebar att forsta de systematiska steg
som ingar i att identifiera, engagera och omvandla potentiella kunder till lojala kunder. Att
kdnna till forsdljningsprocessens betydelse &r avgorande for att uppratthalla
intdktsgenerering, framja kundrelationer och driva affarstillvaxt samtidigt som familjens
varderingar och arv uppratthalls. Grundldggande steg inkluderar:

1. Generering av leads:

| detta inledande skede identifieras potentiella leads eller personer som har uttryckt
intresse for de produkter eller tjanster som familjeféretaget erbjuder. Leadgenerering kan
ske genom olika kanaler, t.ex. marknadsforingskampanjer, rekommendationer,
natverksevenemang eller onlineplattformar. Det spelar en avgorande roll nar det galler att
bygga upp en pipeline av potentiella kunder for vidare engagemang.

2. Prospektering:

Prospektering ar en process dar man undersoker och analyserar kvalificerade leads for att
fa insikter om deras behov, smartpunkter och preferenser. Det hjalper foretag att identifiera
specifika mal inom den storre poolen av leads som mest sannolikt kommer att dra nytta av
erbjudandena. Genom att forsta prospekten battre kan familjeféretaget skraddarsy sin
strategi och sina meddelanden for att engagera sig i dem pa ett mer effektivt satt.

3. Kvalificering:

| det har skedet tar foretagen kontakt med potentiella kunder for att bedéma deras
intresse, budget, beslutsbefogenheter och tidsram. Kvalificering av leads hjalper till att
avgora om de uppfyller kriterierna for att bli potentiella kunder. Det har steget ar avgdrande
for att sakerstalla att tid och resurser fokuseras pa de prospekt som har stérst potential for
konvertering.
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4. Presentation:

Att presentera innebar att utveckla och leverera 6vertygande presentationer eller forslag
som visar det unika vardet av familjeféretagets produkter eller tjanster. Det belyser hur
erbjudandena tillgodoser de specifika behoven och utmaningarna hos de potentiella
kunderna. Presentationerna ar skraddarsydda for att betona férdelarna, funktionerna och
konkurrensfordelarna med erbjudandena for att skilja dem fran konkurrenterna.

5. Att 6vervinna invandningar:

Under denna fas tar foretagen itu med eventuella farhagor eller invandningar som framférs
av potentiella kunder. Effektiv kommunikations- och forhandlingsformaga anvands for att
overvinna invandningar och bygga upp fortroende. Foretagen tillhandahaller ytterligare
information, klargér missuppfattningar och lindrar farhagor for att hjalpa potentiella kunder
att fatta valgrundade beslut.

6. Avsluta forsdljningen:

Closing avser det skede da foretag soker engagemang fran potentiella kunder for att
gd vidare med kopbeslutet. Prissattning, villkor och forutsattningar for forsaljningen ar
fardigstalls och avtal eller kontrakt sakras for att formalisera kundens dtagande.
Closing kraver effektiva forhandlings- och 6vertalningsformagor for att na o6msesidigt
fordelaktiga
avtal.

7. Uppfoljning:

Uppféljningsfasen innebar att man uppratthaller en regelbunden och konsekvent
kommunikation med kunderna. Syftet ar att varda relationen och tillhandahalla support
efter forsaljningen. Genom att engagera sig i kunderna kan foretagen ta itu med eventuella
fragor, funderingar eller problem som kan uppsta. Kontinuerlig uppfoljning hjalper till att
identifiera mojligheter till merforsdljning, korsforsdljning och  generering av
rekommendationer.

TIPS: S6k mentorskap och vagledning: Ta kontakt med erfarna yrkesman eller delta i
mentorskapsprogram som ar sarskilt utformade for kvinnliga foretagare. Mentorer kan ge
vardefulla insikter, vagledning och stéd nar det géller att navigera i forsdljningslandskapet,
overvinna hinder och bygga natverk.

Under hela forsaljningsprocessen bor
familjeforetaget fokusera pa att bygga
relationer, forstaelse och forstaelse for
kundens behov. Prissattning, villkor och
forutsattningar for forsaljningen slutfors,
och avtal eller kontrakt sdkras for att
formalisera kundens atagande. For att na
fram till 6msesidigt fordelaktiga avtal
kravs  effektiva  forhandlingar  och
overtalningsférmaga.

kundernas behov och anpassa sina
erbjudanden till kundernas férvantningar.
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Effektiv kommunikation, personliga interaktioner och enastaende kundservice spelar en
avgorande roll for att framja kundresan och driva framgangsrika forsaljningsresultat.

Har ar det vart att ndmna forsaljningstratten, en marknadsfoéringsterm som anvands for att
fanga upp och beskriva den resa som potentiella kunder gar igenom, fran prospektering till
kop. En forsdljningstratt bestar av flera steg, vars faktiska antal varierar med varje foretags
forsaljningsmodell. Saljtratten representerar den process genom vilken potentiella kunder
gar fran initial medvetenhet om en produkt eller tjanst till att fatta ett kopbeslut. Den bestar
av flera steg som dverensstammer med kundens utveckling under képresan. Har ar en visuell
representation och beskrivning av stegen i forsdljningstratten (fér mer djupgaende
information se dven det relaterade damnet "Konsumenters képbeteende och AIDA-modellen”
i marknadsforingsavsnittet i den har kursen). (Bildkélla: Freepik.com)

1. Medvetenhet:

Det forsta steget ar att skapa medvetenhet bland potentiella kunder om familjeféretagets
produkter eller tjanster. Detta uppnas genom riktade marknadsforingsinsatser, reklam,
narvaro i sociala medier och muntliga rekommendationer. Malet ar att se till att malgruppen
blir medveten om erbjudandena och utvecklar ett initialt intresse.

2. Intresse:

Nar medvetenheten har etablerats flyttas fokus till att skapa intresse bland potentiella
kunder. Detta gors genom att visa upp det unika vardeerbjudandet, lyfta fram férdelar och
funktioner och ta itu med smartpunkter. Engagerande innehall, demonstrationer och
vittnesmal kan vara effektiva for att fanga och bibehalla intresset hos potentiella kunder.

3. Overvagande:

| 6vervagandestadiet utvarderar potentiella kunder erbjudandena mer ingdende. De jamfor
funktioner, priser och recensioner och vill forsdakra sig om att familjefoéretagets produkter
eller tjanster motsvarar deras behov och forvantningar. Genom att tillhandahalla omfattande
information, personliga konsultationer och interaktiva demonstrationer kan potentiella
kunder fa hjalp att fatta valgrundade beslut.

4. Avsikt:

| det har skedet uttrycker potentiella kunder en tydlig avsikt att ga vidare med koépet. De
kan begdra en offert, stdlla specifika fragor eller ange en o6nskan att ga vidare.
Familjeforetaget maste svara snabbt, ta itu med eventuella kvarstdende fragor och
tillhandahalla nédvandiga detaljer for att underlatta nasta steg.

5. Utvardering:

Efter att ha uttryckt sin avsikt gar potentiella kunder in i utvarderingsfasen. Har utvarderar
de noggrant familjeféretagets erbjudanden och jamfor funktioner, priser och recensioner.
Familjeforetaget bor tillhandahdlla omfattande information, ta itu med eventuella
kvarstaende fragor och erbjuda personliga konsultationer for att hjdlpa potentiella kunder
att fatta valgrundade beslut.
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6. Inkop:

Det sista steget i forsaljningsprocessen ar kdpfasen. Efter att ha utvarderat sina alternativ
fattar potentiella kunder beslutet att ga vidare med kdpet. Familjeforetaget bor sakerstalla
en somlés och kundcentrerad upplevelse, vilket underlattar en smidig transaktionsprocess.
Tydlig kommunikation, palitlig kundsupport och transparent prissattning bidrar till att bygga
upp fortroende och underlatta framgangsrika kop.

Forsdljningsprocessen i ett familjeforetag ar avgorande eftersom
den ger ett strukturerat tillvdgagangssatt for att styra
forsaljningsinsatserna samtidigt som familjens varderingar och arv
uppratthalls. Den gor det mojligt for foretag att effektivt identifiera
potentiella kunder, engagera sig i dem, ta itu med invandningar och
omvandla dem till lojala kunder. Genom att forstda och
implementera forsaljningsprocessen kan familjeféretag etablera
starka kundrelationer, driva pa intaktstillvixten och sakerstalla
foretagets langsiktiga framgang.

3.5.2. Utarbeta en forsaljningsstrategi och forsaljningsplan

Att utveckla en forsaljningsstrategi och forsaljningsplan innebar att skapa ett omfattande
ramverk for att uppna forsaljningsmal i ett familjeforetag. Detta inkluderar att definiera
malmarknader, identifiera konkurrensfordelar, satta upp forsaljningsmal, utforma effektiva
forsaljningstaktiker, fordela resurser och beskriva specifika atgarder for att maximera
forsaljningsresultatet och sakerstalla langsiktig affarsframgang. Skapa en forsaljningsstrategi
i fem enkla steg:

1. Satt upp tydliga mal:

Definiera specifika och matbara foérséljningsmal som &r i linje med de Overgripande
affarsmalen. Dessa mal kan omfatta intaktsmal, marknadsexpansion, kundférvarv eller
produktpenetration.

2. Identifiera malmarknad och kunder:

Genomfor grundliga marknadsundersdkningar for att identifiera din malmarknad och
forsta potentiella kunders behov, preferenser och smartpunkter. Detta gor det mojligt att
anpassa forsaljningsstrategin sa att den effektivt engagerar och riktar sig till malgruppen.

TIPS: Anpassa saljstrategierna till kulturella sammanhang: Om du stills infor kulturella
hinder eller till och med rasism bér du 6vervaga att anpassa forsaljningsstrategierna till
det specifika kulturella sammanhanget. Undersok kulturella normer, preferenser och
affirsmetoder pa malmarknaden och inforliva dem i sdljmetoderna. Att bygga upp
kulturell intelligens kan bidra till att 6verbrygga klyftor och skapa meningsfulla kontakter.

3. Utveckla vardeerbjudande och differentiering:
Definiera ett dvertygande vardeerbjudande som lyfter fram de unika férdelarna med dina
produkter eller tjanster. Identifiera satt att skilja sig fran konkurrenterna och formulera det
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mervarde som verksamheten ger kunderna. Detta hjalper till att positionera foretaget som
det foredragna valet pa marknaden.

4. Bestam saljtaktik och aktiviteter:

Baserat pa mal, madlmarknad och vardeerbjudande, utveckla specifika taktiker och
aktiviteter for att na forsaljningsframgangar. Detta inkluderar prospekteringsmetoder,
strategier for att generera leads, forsadljningstekniker, prissattningsstrategier,
marknadsforingskampanjer och optimering av forsdljningskanaler. Anpassa taktiken till
malmarknaden och malen.

5. Overvaka och mita:

Kontinuerligt 6vervaka och mata forsaljningsstrategins resultat i forhallande till de
definierade malen. Spara nyckeltal (KPl:er) som intdkter, konverteringsgrad,
kundanskaffningskostnader och kundndéjdhet. Analysera regelbundet resultaten och gor
nodvandiga justeringar av strategin for att optimera prestandan och driva
forsaljningstillvaxten.

Med hjalp av dessa fem steg kan ditt foretag skapa en effektiv forsaljningsstrategi som styr
forsaljningsarbetet, maximerar intdktsgenereringen och uppnar 6nskade affarsresultat.

TIPS: Investera tid i saljutbildning och kompetensutveckling: Férbattra dina séljfardigheter
och kunskaper genom utbildningsprogram, workshops eller (kostnadsfria) onlinekurser.
Fokusera pa omraden som saljteknik, forhandlingsféormaga, kommunikation och
relationsbyggande. Detta bidrar till att bygga upp sjilvfortroende och kompetens inom
saljledning.

3.5.3. Forsaljningsprognoser och forsaljningsanalys

Forsaljningsprognoser och forsaljningsanalys handlar om att

forutse framtida forsaljningsresultat och utvardera aktuella
,, forsaljningsdata i ett familjeforetag. Genom att analysera
g historiska  forsaljningsmonster, marknadstrender  och
kundbeteenden kan foretag fatta valgrundade beslut, satta
upp realistiska mal och anpassa strategier for att optimera
forsaljningsresultaten och 6ka [6nsamheten.

Forsaljningsprognoser:

1. forutspar framtida forsaljningsresultat baserat pa historiska
data och marknadstrender: férsaljningsprognoser innebar att
man analyserar tidigare forsadljningsdata och aktuella
marknadstrender for att gora valgrundade forutsagelser om
framtida forsadljning. Det hjalper foretag att uppskatta
efterfragan pa sina produkter eller tjanster.
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2. Ger underlag for beslut om lager-, produktions- och marknadsforingsstrategier: Med
korrekta forsaljningsprognoser kan foretagen fatta battre beslut om hur stora lager de ska
halla, hur mycket de ska producera och hur de ska fordela marknadsféringsresurserna for att
mota den forvantade efterfragan.

3. Kan variera i komplexitet, med hjalp av statistiska metoder eller avancerade
maskininldarningsalgoritmer: metoder for forsaljningsprognoser kan variera fran enkla
statistiska tekniker som glidande medelvarden till mer  sofistikerade
maskininlarningsalgoritmer som tar hansyn till flera variabler och faktorer.

4. Mojliggor effektiv resursfordelning och tillvaxtplanering: Genom att ha en tydlig bild av
framtida forsaljningsforvantningar kan foretagen optimera sin resursfordelning och
sakerstalla att de har tillrackligt med personal, material och budget for att méta kundernas
efterfrdgan och uppna tillvaxtmalen.

5. lIdentifierar potentiella utmaningar och mdjligheter till strategisk anpassning:
Forsaljningsprognoser hjadlper foretag att upptdcka potentiella hinder for att uppna sina
forsaljningsmal och ta vara pa majligheter att anpassa sina strategier darefter. Det gor det
mojligt for dem att vara proaktiva nar det galler att reagera pa marknadsforandringar.

6. Vardefullt verktyg for bade smaforetag och stora foretag: Forsdljningsprognoser ar till
nytta for foretag av alla storlekar. Sma foéretag kan anvanda dem for att planera sin
verksamhet och hantera resurser pa ett effektivt sitt, medan stora foretag forlitar sig pa
prognoser for att fatta valgrundade beslut pa olika avdelningar och platser.

Forsdljningsanalys:

Forsdljningsanalys ar ett viktigt verktyg for foretag som vill optimera sina forsaljningsinsatser,
forbattra l6nsamheten och 6ka kundnéjdheten.

1. Utvéardering av forsaljningsresultat: Forsaljningsanalys innebar en systematisk utvardering
av ett foretags forsaljningsresultat under en viss period, vanligtvis manadsvis, kvartalsvis
eller arligen.

2. ldentifiering av trender och monster: Genom att analysera forsaljningsdata kan foretag
identifiera trender, monster och fluktuationer i forsaljningssiffrorna, vilket hjalper dem att
forsta de faktorer som paverkar forsaljningen.

2. Insikter om produktprestanda: Forsaljningsanalys ger insikter i hur olika produkter eller
tjdnster presterar och visar vilka produkter som saljer bast och vilka som kan behéva
forbattras eller marknadsforas.

3. Forstaelse for kundernas beteende: Analysen hjalper foretag att fa en djupare forstaelse
for kundernas beteende, preferenser och kdpvanor, vilket mdjliggor riktade
marknadsforings- och forsaljningsstrategier.
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4. Utvardering av forsaljningsstrategier: Genom att jamfora faktiska forsaljningsresultat med
forsaljningsmal och mal gor forsaljningsanalysen det mojligt for foretag att utvardera hur
effektiva deras forsaljningsstrategier ar och géra nodvandiga justeringar.

5. Stod for beslutsfattande: Forsaljningsanalys ger vardefulla datadrivna insikter som stoder
beslutsprocesser, t.ex. att satta upp forsaljningsmal, férdela resurser och utforma
marknadsforingskampanjer for att forbattra affarsresultaten.

TIPS: Var uthallig och inse att utmaningar dr en del av entreprendrsresan. Odla
motstandskraft, uthallighet och ett tillvixtinriktat tankesdtt for att 6vervinna hinder och
motgangar. Sok stéd fran familj, vanner eller affirsgemenskaper under utmanande tider.

3.5.4. Ledning av séljteam

Att leda och motivera saljteamet i ett familjeforetag innebar att 6vervaka och inspirera
sdljteamets medlemmar sa att de kan uppna sin fulla potential. Men du kanske inte har ett
team av personer som arbetar med forsaljning, du kanske framst forlitar dig pa dig sjalv, och
i sa fall behover du férmodligen bli annu mer inspirerad och motiverad. | vilket fall som helst
kommer det att hjalpa att stalla tydliga prestationsférvantningar, soka utbildning och stod,
framja en positiv arbetsmiljo, implementera incitamentsprogram och erkdnna och beléna
prestationer, vilket i slutdndan driver saljteamets produktivitet och framgang.

Business Team

TIPS: Forespraka mangfald och inkludering:
25 Framja aktivt mangfald och inkludering
inom din bransch och i ditt samhélle. Delta i
forum, evenemang eller initiativ som
framjar kvinnliga foretagare och utmanar
diskriminerande metoder. Detta bidrar till
--|-:;-,:1 att skapa en mer stédjande och

inkluderande miljé  for  kvinnor i
naringslivet.

(bildkalla: vectordstock i freepik)

Lat oss betrakta sdljteamets ledning i samband med ett bekant litet foretag, till exempel ett
lokalt bageri.

| det har scenariot ar du agare till ett litet bageri och du har ett litet team av saljare som
ansvarar for att salja bakverk och hantera kundinteraktioner. Sa har skulle principerna for
ledning av sdljteam kunna tillampas i det har sammanhanget:
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1. Rekrytering och utbildning: Du anstaller forsaljare som ar vanliga, kundorienterade och
som har en passion for bakverk. Du ger dem utbildning om de olika produkter som erbjuds,
basta praxis for kundservice och effektiva saljtekniker.

2. Faststdllande av mal: Du satter upp specifika forsaljningsmal for teamet, t.ex. dagliga,
veckovisa eller manatliga forsaljningsmal. Teamet forstar vikten av att uppfylla dessa mal for
att sdkerstalla bageriets l6nsamhet och tillvaxt.

3. Motivation och incitament: Du skapar en positiv arbetsmiljo och ger berém och
erkdnnande for utmarkta forsaljningsresultat. Du kan ocksa inféra incitament, t.ex.
provisionsbaserade bonusar eller gratis bakverk, for att motivera teamet att sdlja mer och
Oka forsaljningen.

4. Uppfoljning och utvardering av prestationer: Du granskar regelbundet enskilda personers
och teamets forsaljningsresultat. Genom att analysera forsaljningsdata kan du identifiera
perioder med hog forsaljning, populdra produkter och omraden dar teamet kan forbattra sig.

5. Coachning och utveckling: Du ger |6pande coachning och feedback for att hjalpa ditt
sdljteam att forbattra sina saljfardigheter och kundinteraktioner. Det kan handla om
rollspelsscenarier, att dela med sig av kundfeedback och foresla forbattringar.

6. Forsaljningsstrategier och planering: Du arbetar tillsammans med teamet for att utveckla
forsaljningsstrategier. Du kan t.ex. planera specialkampanjer for hogtider eller samarbeta
med nérliggande foretag for korskampanijer.

7. Kommunikation och samarbete: Du uppmuntrar 6ppen kommunikation mellan
teammedlemmarna, sa att de kan dela med sig av framgangsrika forsaljningsmetoder eller
utmaningar som de stoter pa. Regelbundna moten gor att du kan ge uppdateringar och
anpassa alla till bageriets mal.

8. Problemldsning: Nar du stoter pa hinder, till exempel lag forsdljning under vissa tider,
brainstormar du fram l6sningar tillsammans med teamet. Det kan handla om att justera
Oppettiderna, introducera nya produkter eller rikta in sig pa olika kundsegment.

9. Teknik och verktyg: Aven om ett litet bageri kanske inte kriver sofistikerad teknik kan du
anvanda ett enkelt kassasystem for att spara forsaljningen, samla in kundinformation och
Overvaka lagret.

Genom effektiv ledning av sédljteamet kan ditt bageriteam utveckla starka kundrelationer,
maximera forsaljningsmajligheterna och bidra till framgang och tillvaxt for ditt lilla foretag.
Ett valskott saljteam bidrar till att skapa ett positivt rykte for bageriet och framjar
kundlojalitet, vilket ar avgorande fér den langsiktiga framgangen for alla smaféretag.
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3.5.5. Hantering av kundrelationer

Customer Relationship Management (CRM) &r ett strategiskt tillvdgagangssatt i ett
familjeforetag som fokuserar pa att hantera och varda kundinteraktioner under hela deras
livscykel. Det handlar om att implementera verktyg, processer och strategier for att forbattra
kundnoéjdheten, lojaliteten och kundbevarandet, vilket leder till langsiktiga relationer och
Okad ldnsamhet for foretaget.

CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT
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Kalla: Deputy CRM (https://deputycrm.com/what-is-crm/)

TIPS: Utnyttja teknik och automatisering: Anvand verktyg for saljstyrning, CRM-system
(Customer Relationship Management) och automatiseringsprogram for att effektivisera
sdljprocesser, spara leads och hantera kundrelationer pa ett mer effektivt satt. Tekniken
kan bidra till att spara tid, forbattra produktiviteten och ge vardefulla insikter om data.

1. Centraliserad kunddata: CRM-system gor det mojligt for foretag att samla in, lagra och
organisera omfattande information om sina kunder. Detta inkluderar kontaktuppgifter,
kdphistorik, kommunikationspreferenser och andra relevanta data, allt i en centraliserad
databas.

2. Forbattrad kommunikation: CRM underlattar forbattrad kommunikation mellan foretag
och deras kunder. Det mojliggor individanpassade interaktioner genom att féretag kan skicka
riktade meddelanden, erbjudanden och aviseringar baserat pa kundernas preferenser,
beteenden och behov.

3. hantering av forsaljning och leads: CRM-system hjalper till att effektivisera saljprocesserna
genom att spdra leads, mojligheter och kundinteraktioner under hela saljcykeln. Detta
hjalper séljteamen att prioritera leads, hantera uppgifter och varda relationer, vilket i
slutdandan okar forsaljningseffektiviteten och effektiviteten.

4. kundservice och support: CRM-verktyg hjalper till att ge utmarkt kundservice genom att
ge supportteamen snabb tillgang till kundinformation. Detta gor att de kan |6sa problem
snabbare och ge personlig hjalp, vilket leder till hogre kundndjdhet och lojalitet.

5. analys och insikter: CRM-system ger vardefulla insikter genom dataanalys och
rapportering. Foretag kan analysera trender, kundbeteenden och kdpmonster, vilket hjalper
dem att fatta valgrundade beslut om marknadsforingsstrategier, produktutveckling och
kundengagemang.

CRM kan skraddarsys for att passa behoven och omfattningen hos ett litet familjeforetag.
Det ar viktigt att vdlja ett CRM-system som ar anpassat till kraven och resurserna i ditt
familjeforetag, sa att det ger den nédvandiga funktionaliteten utan onédig komplexitet. Tva
enkla och kostnadsfria CRM-alternativ for smaforetag ar:

HubSpot CRM ar ett populart val pa grund av sitt anvandarvanliga granssnitt. Det erbjuder
kontakthantering, e-postsparning, uppgiftshantering och grundlaggande
forsaljningsrapportering. Gratisversionen ger obegransat antal anvandare och upp till 1
miljon kontakter, vilket ar [ampligt for smaféretag.

Zoho CRM ar ett annat alternativ for smaféretag. Det erbjuder en gratis plan med funktioner
som leadhantering, kontakthantering, sparning av forsaljningspipeline och grundldggande
rapportering. Zoho CRM har ett enkelt och intuitivt granssnitt som gor det latt att installera
och anvanda.
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3.5.6. Digital forsaljning

Digital forsdljning ar en process dar man saljer
produkter eller tjanster online med hjalp av digitala
plattformar och tekniker. Det handlar om att anvanda
digitala marknadsforingskanaler, t.ex. webbplatser,
sociala medier, e-postmarknadsforing och
marknadsplatser online, for att nd och engagera
kunder och driva forsaljning och intdkter i den digitala

&
7

:.’, 2 varlden.
d
:!,’ S
:" Digital marknadsféring erbjuder kostnadseffektiva
satt att marknadsfora produkter eller tjanster,
engagera kunder och bygga upp
varumarkeskdannedom.

Viktiga komponenter i den digitala forsaljningen ar bl.a:

1. Onlinebutik eller webbplats: Detta ar grunden for digital forsaljning. En webbutik eller
webbplats fungerar som ditt virtuella skyltfonster och goér det mojligt for kunderna att
bladdra bland dina produkter eller tjanster, ldara sig mer om ditt varumarke och gora inkop
direkt via internet. Den ska vara val utformad, latt att navigera och innehalla all nédvandig
information for att kunderna ska kunna fatta valgrundade beslut.

2. Produkt- eller tjanstelistor: Det ar viktigt med detaljerade och engagerande produkt- eller
tjansteforteckningar. Bilder av hog kvalitet, utforliga beskrivningar, prisinformation och
relevanta specifikationer hjalper potentiella kunder att forstad vad du erbjuder och varfor de
ska valja dina produkter eller tjanster.

3. Plattformar fér e-handel: E-handelsplattformar tillhandahaller infrastrukturen for att
hantera din onlinebutik. De erbjuder funktioner som lagerhantering, betalningshantering,
ordersparning och anpassningsbara mallar. Att vadlja ratt plattform ar avgorande for att
sakerstalla en smidig verksamhet och en positiv kundupplevelse.

4. Digitala marknadsforingsstrategier: Digital forsaljning ar i hog grad beroende av effektiva
marknadsforingsstrategier for att driva trafik till din webbutik. Detta inkluderar olika tekniker
som t.ex:
- S6kmotoroptimering (SEQ): Optimering av din webbplats sa att den rankas hogre i
s6kmotorresultaten, vilket 6kar din synlighet for potentiella kunder.
- Marknadsforing i sociala medier: Anvanda plattformar som Facebook, Instagram och
Twitter for att interagera med din publik, dela innehall och marknadsfora produkter.
- E-postmarknadsforing: Skicka riktade e-postmeddelanden till prenumeranter med
erbjudanden, uppdateringar och information om dina produkter eller tjanster.
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- PPC-reklam (Pay-Per-Click): Riktade annonser pa sokmotorer eller sociala
medieplattformar for att locka potentiella kunder.

- Marknadsforing av innehall: Skapa vardefullt innehall (bloggar, videor, guider) som
inte bara utbildar din publik utan ocksa visar upp din expertis och dina produkter.

5. Betalningsgateways: Dessa sakra system gor det mojligt for kunderna att goéra betalningar
online. Genom att integrera tillforlitliga betalningsgateways sakerstdller man att kunderna
kan genomfdra transaktioner med olika metoder, t.ex. kreditkort, digitala planbécker och
andra elektroniska betalningsalternativ, samtidigt som deras finansiella information skyddas.

6. Kundupplevelse och support: Att erbjuda en exceptionell kundupplevelse ar avgérande for
att bygga fortroende och lojalitet. Detta inkluderar:
- Anvandarupplevelse (UX): Sakerstalla att din webbplats dr anvandarvanlig, laddas
snabbt och fungerar bra pa mobila enheter.
- Process for utcheckning: Férenkla utcheckningsprocessen fér att minimera friktion
och évergivna kundvagnar.

Products or services online

Customer

L?C(J:‘erienc.e Crline S‘rc.Jr'e
and Support SN or Website

Paymerﬁ- D Ial+a l
Gate ways
soles
DigH-aI

Mar‘ke-iinﬂ
5+ra+egie§-

Mer information och idéer finns i avsnittet "Hantering av sociala medier" i den har
kursen/verktygsladan.

TIPS: Ha kul nar du anvander digitala sdlj- och marknadsforingskanaler, till exempel sociala
medier. Skapa roliga videor, engagerande utmaningar, korta fragesporter och tavlingar for
att engagera dina malgrupper och fa omedelbar feedback pa vad de gillar.

3.6. Leverantérskedjor och hantering av leverantorskedjor

Detta amne syftar till att ge deltagarna de noédvandiga p
kunskaperna for att forsta: &

(]
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3.6.1. Begreppet leveranskedjor och hantering av leveranskedjor

En leverantorskedja &r ett natverk av organisationer, manniskor, aktiviteter, resurser och
tekniker som ar involverade i produktion, distribution och leverans av produkter eller
tjanster till konsumenter. Den omfattar alla steg som kravs for att en produkt ska komma
fran ramaterialstadiet till slutanvandarens hander.

Sourcing och Procurement innebéar att man valjer leverantorer, forhandlar om avtal och
koper ravaror eller komponenter som behovs for produktionen. De allménna
nyckelbegreppen ar:

1. Produktion: Detta steg innebédr att ravaror omvandlas till fardiga produkter genom
tillverkningsprocesser.

2. Distribution: Nar produkterna ar tillverkade maste de transporteras till
distributionscentraler eller direkt till aterforsaljare eller kunder.

3. Logistik: Detta omfattar hantering av transporter, lagerhallning, inventering och
forflyttning av varor genom hela leveranskedjan.

4. Lagerhantering: Att balansera mangden lager for att mota kundernas efterfragan och
samtidigt minimera kostnaderna for overlager.

5. Prognostisering av efterfragan: Forutsidgelse av kundernas framtida efterfragan pa
produkter, vilket underlattar planering av produktion och lagernivaer.

6. Informationsflode: Korrekt och snabb informationsdelning mellan olika partners i
leveranskedjan for att mojliggora effektivt beslutsfattande.

7. Samarbete: Samarbete och samordning mellan olika enheter i leveranskedjan for att
optimera processer och resultat.

8. Riskhantering: Identifiering och begransning av potentiella stérningar som kan paverka
leveranskedjan, t.ex. naturkatastrofer, geopolitiska handelser eller forsorjningsbrist.
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9. Hallbarhet: Beaktande av miljomassiga, sociala och etiska faktorer i beslut om
leverantodrskedjan for att minimera negativ paverkan.

Supply Chain Management (SCM) ar en process for strategisk planering, samordning och
optimering av de olika aktiviteterna inom en forsérjningskedja for att sakerstalla ett effektivt
flode av varor, information och ekonomi fran ursprungspunkten till konsumtionspunkten.
Det primdra malet med supply chain management ar att forbattra den Overgripande
effektiviteten och konkurrenskraften i férsérjningskedjan.

Tank pa Supply Chain Management (SCM) som dirigenten i en symfoniorkester som
sammanfor olika instrument for att skapa vacker musik. Huvudmalet med SCM ar att
sakerstdlla att denna rorelse sker somlost och effektivt, vilket forbattrar den 6vergripande
prestandan och konkurrenskraften for hela leveranskedjan.

3.6.2. Intressenterna inom leveranskedjorna

Med intressenter inom forsorjningskedjor avses de
individer, grupper eller enheter som har ett egenintresse
i en forsorjningskedjas processer, verksamhet och
resultat. De spelar en avgorande roll nar det galler att
paverka och paverkas av de aktiviteter som sker inom
forsorjningskedjan. Attt foérsta och hantera dessa
intressenter ar avgdrande for att forsorjningskedjan ska
fungera effektivt och for att malen ska kunna uppnas.
Har &r nagra av de viktigaste intressenterna inom
forsorjningskedjor:

1. Leverantorer: Dessa ar de enheter som tillhandahaller
ravaror, komponenter eller tjanster som ar nodvandiga
for produktion av varor eller tjanster. Leverantorerna ar
avgorande for att en leverantorskedja ska lyckas
eftersom kvaliteten, tillforlitligheten och kostnadseffektiviteten i deras erbjudanden direkt
paverkar slutprodukterna.

2. Tillverkare/producenter: Denna kategori omfattar foretag eller enheter som omvandlar
ramaterial och komponenter till fardiga produkter. De ansvarar for att samordna
produktionsprocesser, uppratthalla kvalitetsstandarder och sdkerstdlla leverans av varor i
ratt tid.

3. Distributorer/grossister: Dessa enheter underlattar forflyttningen av produkter fran
tillverkare till aterforsaljare. De hanterar ofta lagerhallning, transport och distributionsnat
for att sakerstdlla att produkterna finns tillgangliga for detaljisterna och i slutdndan
konsumenterna.
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4. Aterforsaljare: Aterforsaljare saljer produkter direkt till konsumenter genom olika kanaler,
t.ex. fysiska butiker, onlineplattformar eller andra forsaljningsstallen. De spelar en viktig roll
nar det galler att na slutkonsumenten och paverka kdpbeslut.

5. Kunder/konsumenter: Slutkonsumenterna av produkter eller tjanster ar viktiga
intressenter. Deras preferenser, krav och feedback paverkar hela leveranskedjan, fran
produktdesign till marknadsforingsstrategier.

6. Logistik- och transportforetag: Dessa aktorer ansvarar for att flytta varor fran leverantorer
till tillverkare, fran tillverkare till distributorer och fran distributorer till aterforsaljare.
Effektiv logistikhantering ar avgérande for snabba leveranser och kostnadseffektiva
verksamheter.

7. Reglerande myndigheter/regering: Statliga myndigheter faststdller regler och standarder
som paverkar olika aspekter av leveranskedjan, t.ex. sdkerhet, markning, miljopaverkan samt
import- och exportforfaranden.

8. Finansiella institutioner: Banker, langivare och finansinstitut tillhandahaller finansiering
och finansiella tjanster som stdder verksamheten i olika enheter i leveranskedjan, t.ex.
rorelsekapitallan, handelsfinansiering och investeringar.

9. Anstdllda och fackféreningar: Arbetskraften som ar involverad i aktiviteter i
leverantorskedjan, fran tillverkning till distribution, utgor en viktig intressentgrupp. Deras
arbetsvillkor, [6ner och arbetsavtal paverkar den 6vergripande effektiviteten och de etiska
overvagandena i leveranskedjan.

10. Investerare/aktiedgare: Individer eller organisationer som investerar i féretag inom
leveranskedjan har ett ekonomiskt intresse av att de lyckas. De kan paverka beslut genom
dganderatt och forvantningar pa avkastning pa investeringar.

11. Icke-statliga organisationer (NGO:er): Organisationer som fokuserar pa sociala,
miljomassiga eller etiska fragor oOvervakar och foresprakar ofta ansvarsfulla rutiner i
leverantérskedjan.

12. Konkurrenter: Andra féretag inom samma bransch eller leveranskedja kan ocksa
betraktas som intressenter, eftersom deras agerande kan paverka marknadsdynamiken och
konkurrensen.

Varje intressent har sin egen uppsattning intressen, mal och problem. Effektiv supply chain
management handlar om att forsta och balansera dessa intressen for att skapa ett
samarbetsvilligt och effektivt natverk som gynnar alla inblandade parter.
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stakeholders

3.6.3. Hallbarhet och ansvar i leverantérskedjan

Finansiell hallbarhet och ansvar i leveranskedjan avser etisk och finansiellt ansvarsfull
hantering av de finansiella aspekterna i ett féretags verksamhet i leveranskedjan. Dessa
begrepp betonar vikten av att uppratthalla ekonomisk barkraft samtidigt som man tar
hansyn till etiska 6vervdaganden och socialt ansvar i hela leveranskedjan.

Finansiell hallbarhet i leveranskedjan:

Ekonomisk hallbarhet inom leverantorskedjan fokuserar pa att sdkerstdlla verksamhetens
langsiktiga ekonomiska halsa samtidigt som man minimerar negativ paverkan pa
intressenter, miljo och samhalle. Viktiga komponenter inkluderar:
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Cost Efficiency

Striving to optimize costs throughout the supply
o o o chain without compromising the quality of
S u p p I y C h a I n FI n a n cl a I products or services. Efficient cost management
contributes to profitability and sustainability.
) ege
Sustainability

Supplier Relationships

. . . o . . Building strong and fair relationships with
Financial sustainability within the supply chain TS e CRE Ay e, Gy

focuses on ensuring the long-term financial health materials, and fair pricing. Collaborative
of the business partnerships contribute to supply chain stability.

Risk Management

Identifying and managing financial risks
associated with supply chain disruptions, market
fluctuations, and other uncertainties. Having
contingency plans in place can minimize financial
losses

Inventory Management

Balancing inventory levels to avoid
overstocking and understocking, which can tie
up resources or lead to missed sales
opportunities.

Financial Resilience

Maintaining a strong financial position that can

i 1 economic d ns or P d
events. This involves managing debt, liquidity, and
cash flow effectively.

Ansvar i leveranskedjan:

Det ekonomiska ansvaret i leverantorskedjan stracker sig langre an till att generera vinst och
omfattar dven etiska metoder och socialt
ansvar. Det innebar att man beaktar hur
ekonomiska beslut paverkar olika
intressenter och samhallet i stort.

Viktiga komponenter &r bland annat:

1. Etisk praxis hos leverantorer: Sakerstalla att
leverantérerna uppratthaller etiska
arbetsforhallanden och rattvisa I6ner for sina
anstallda. Ansvarsfulla inkdp undviker att
stodja exploaterande arbetsforhallanden.

2. Rattvisa betalningsvillkor: Erbjuda rattvisa betalningsvillkor till leverantorer, sarskilt mindre
sadana, for att sdkerstdlla deras finansiella stabilitet och forhindra otillborlig press pa deras
verksamhet.

3. Oppenhet: Uppritthalla transparens i finansiella transaktioner och offentliggéra relevant
finansiell information till intressenter. Oppenhet skapar fértroende och visar pa
ansvarstagande.
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4. Hallbar upphandling: Prioritering av upphandling av hallbara och ansvarsfullt anskaffade
material. Detta kan innebdra att man undviker material som forknippas med oetiska
metoder eller miljoskador.

5. Mangfald bland leverantorer: Stodja mangfald och inkludering genom att arbeta med ett
varierat utbud av leverantorer. Detta framjar ekonomisk tillvaxt i olika samhallen och
branscher.

6. Stod till samhallet: Investera i de samhallen dar leverantdrskedjan ar verksam genom
ansvarsfulla finansiella metoder, skapande av arbetstillfallen och bidrag till lokal utveckling.

Att balansera ekonomisk hallbarhet och ansvar i leverantorskedjan kraver strategisk
planering, samarbete och ett langsiktigt perspektiv. Féretag som prioriterar bade ekonomisk
barkraft och etiska Overvaganden ar mer bendgna att bygga upp starka relationer med
leverantdrer, uppratthalla ett positivt rykte och bidra positivt till samhallet i stort.

3.6.4. Riskhantering i leveranskedjan

Riskhantering i leveranskedjan ar lika viktigt for smafoéretag

| som for storre foretag, dven om resurserna och

M omfattningen kan vara annorlunda. Sma féretag har ofta

- begransade budgetar och mindre personal, vilket innebar

‘ att de maste vara strategiska i hur de hanterar risker i sina

o leveranskedjor. Sa har kan sma foéretag hantera risker i
f% 4 leveranskedjan pa ett effektivt satt:

> “%W
te \/ 1. Riskbedomning och prioritering: Identifiera de

potentiella risker som kan stora din leveranskedja. Det kan

handla om storningar fran leverantorer, fluktuationer i
efterfragan, transportproblem med mera. Prioritera dessa risker utifran deras potentiella
paverkan och sannolikheten for att de ska intraffa.

2. Relationer med leverantérer: Odla starka relationer med nyckelleverantérer. Oppen
kommunikation och samarbete kan hjalpa dig att battre forsta deras kapacitet, potentiella
risker och deras egna riskhanteringsstrategier.

3. Diversifiering: Dar det ar moijligt, arbeta for att diversifiera din leverantdrsbas. Att forlita
sig pa en enda leverantor av kritiska komponenter eller material kan vara riskabelt. Att ha
reservleverantorer kan hjalpa dig att mildra effekterna av storningar fran en enda kalla.

4. Lokala inkép: Overvig att kopa fran lokala leverantérer nar det d&r mojligt. Detta kan
minska effekterna av globala stdrningar, t.ex. transportférseningar och geopolitiska
konflikter.
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5. Lagerhantering: Hall en balanserad lagerniva. Att ha ett 6verskottslager kan binda kapital,
men att ha ett buffertlager kan hjalpa dig att navigera i storningar genom att ge en buffert
mot pldtsliga avbrott i leveranskedjan.

6. Lean Operations med motstdndskraft: Aven om effektivitet dr viktigt bér smaféretag ocksa
bygga in en viss grad av motstandskraft. Det kan innebdra att ha alternativa leverantorer
eller reservplaner redo i handelse av storningar.

7. Samarbete och natverkande: Ga med i branschorganisationer eller natverk dar du kan
dela information och ldra dig om basta praxis fran andra smaforetag. Samarbetsinsatser kan
ge insikter i strategier for riskhantering i leveranskedjan.

8. Utnyttjande av teknik: Utnyttja tekniken fér att underlitta riskhanteringsarbetet. Aven
enkla verktyg som kalkylblad kan hjalpa dig att spara leverantorer, lager och potentiella
risker. Mer avancerade verktyg och programvaror kan ge datainsikter och prediktiva analyser.

9. Scenarioplanering: Skapa scenarier for potentiella storningar och deras inverkan pa din
leveranskedja. Detta kan hjalpa dig att forbereda dig och reagera effektivt nar sadana
storningar faktiskt intraffar.

10. Plan for krishantering: Ta fram en tydlig krishanteringsplan som beskriver de atgarder
som ska vidtas vid storningar i leveranskedjan. Fordela roller och ansvarsomraden for att
sakerstalla ett samordnat svar.

11.Kontinuerligt larande och anpassning: Hall dig uppdaterad om branschtrender, globala
handelser och tekniska framsteg som kan paverka din leveranskedja. Att vara anpassningsbar
och villig att justera sina strategier ar avgorande for en effektiv riskhantering.

12. Forsdkringar och avtal: Undersok vilka forsakringsalternativ som kan bidra till att minska
de ekonomiska forlusterna vid storningar i leveranskedjan. Se ocksa till att dina
leverantdrsavtal innehaller klausuler som tar upp hur stérningar ska hanteras.

13. Utbildning av medarbetare: Utbilda dina anstadllda om risker i leveranskedjan och deras
roll i hanteringen av dem. Uppmuntra en kultur av vaksamhet och tidig rapportering av
potentiella risker.
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supply chain risk
management

Sammanfattningsvis kan man saga att dven om skalan kan vara annorlunda galler principerna
for riskhantering i leveranskedjan for smaféretag precis som for stérre foretag. Det handlar
om att vara proaktiv, bygga upp motstandskraft och vidta atgarder for att sakerstalla
kontinuiteten i affarsverksamheten vid storningar.

3.7. Inspireras av natverkande och hallbara metoder

Detta amne syftar till att ge deltagarna de nddvandiga kompetenserna for att
forsta: Forsaljningens och natverkandets roll i frimjandet av hallbara metoder

3.7.1 Bygga hallbara relationer med klienter och kunder

Att bygga hallbara relationer med klienter och kunder

innebar att etablera och varda langvariga, 6omsesidigt fordelaktiga
kontakter med individer eller enheter som anvander eller ar intresserade
av ett foretags produkter eller tjanster. Begreppet "hallbar" betonar idén
om att skapa relationer som kan besta och utvecklas éver tid, snarare dn
att vara kortlivade eller transaktionella.

Viktiga aspekter for att bygga hallbara relationer med klienter och kunder ar bland annat
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Fortroende och kommunikation: Fortroende ar grunden for alla starka relationer. En 6ppen
och transparent kommunikation ar avgérande for att skapa fortroende mellan féretaget och
dess kunder. Regelbunden uppdatering om produkter, tjanster och eventuella forandringar
bidrar till att uppratthalla en sund niva av forstaelse och fortroende.

Kundcentrerat forhallningssatt: Att forsta kundernas behov, preferenser och smartpunkter ar
avgorande. En kundcentrerad strategi innebar att man skraddarsyr produkter, tjanster och
interaktioner for att tillgodose dessa behov pa ett effektivt satt. Detta kan innebara
personliga l6sningar och enastaende kundservice.

Konsekvens och tillforlitlighet: Att konsekvent leverera produkter och tjanster av hog kvalitet
skapar tillforlitlighet och trovardighet. Kunderna ska kdnna sig sakra pa att de kommer att fa
samma kvalitetsniva varje gang de interagerar med foretaget.

Vardetillagg: Att ga utdver grundlaggande transaktioner genom att erbjuda mervarde kan
bidra till att starka relationerna. Det kan handla om att tillhandahalla utbildningsresurser,
expertrad eller ytterligare tjanster som forbattrar klientens/ kundens upplevelse.

Lyssnande och aterkoppling: Att aktivt soka feedback fran kunder och klienter och anvinda
den for att forbattra produkter, tjanster och processer visar pa ett engagemang for att gora
dem no6jda. Genom att lyssna pa deras problem och forslag kan verksamheten anpassas och
utvecklas sa att den battre passar deras behov.

Langsiktigt perspektiv: For att bygga hallbara relationer kravs ett langsiktigt perspektiv
snarare an att enbart fokusera pa omedelbar forséljning eller vinst. Malet ar att skapa ett
kontinuerligt engagemang och lojalitet, vilket leder till aterkommande affirer och
rekommendationer.

Anpassningsformaga: Marknader och kundpreferenser forandras 6ver tiden. Ett féretag som
kan anpassa sina erbjudanden och strategier till dessa forandringar visar pa flexibilitet och
en vilja att mota nya behov.

Konfliktldsning: Det ar oundvikligt att det uppstar utmaningar och konflikter i alla
affarsrelationer. Formagan att hantera dessa fragor pa ett snabbt och tillfredsstallande satt
ar avgorande for att uppratthalla fortroende och lojalitet.

Uppskattning och erkdnnande: Att erkdnna och uppskatta kundernas lojalitet och stod kan
gora mycket for att starka relationen. Detta kan ske genom lojalitetsprogram,
specialerbjudanden eller genom att helt enkelt uttrycka tacksamhet.

Etisk affarspraxis: Att bedriva verksamhet med integritet och etiska varderingar ar avgérande
for att skapa och uppratthalla fortroende. Ett foretag som uppfattas som arligt och etiskt ar
mer benaget att bygga upp hallbara relationer.
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Att bygga hallbara relationer med kunder och klienter handlar om att framja kontakter som
gynnar bada parter pa lang sikt. Det kraver genuin omsorg, anstrangning och ett
engagemang for att forsta och uppfylla behoven och férvantningarna hos dem som féretaget
betjanar.

3.7.2 Natverkande med hallbara féretag och organisationer

Natverkande med hallbara foretag och
organisationer innebar att man etablerar
och vardar kontakter med andra enheter
som delar ett engagemang for
miljomassig, social och ekonomisk
hallbarhet. Denna typ av natverkande
gar utover traditionella affarsrelationer
och fokuserar pa att samarbeta med
partners som prioriterar etiska metoder,
miljoforvaltning och socialt ansvar.

Viktiga punkter att tanka pa nar du
natverkar med hallbara féretag och organisationer ar bland annat
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Delade varderingar: Natverkande med hallbara enheter bérjar med att man anpassar sina
varderingar. Bada parter bor ha ett genuint engagemang for hallbarhet, oavsett om det
handlar om att minska miljopaverkan, framja social rattvisa eller stddja etiska affarsmetoder.

Omsesidiga fordelar: Natverkande bér ge émsesidiga férdelar for alla inblandade parter. Det
kan handla om att dela med sig av resurser, kunskap, expertis eller tillgang till nya
marknader. Hallbara partnerskap bor bidra till tillvaxt och framgang for bada
organisationerna.

Initiativ fér samarbete: Overvig gemensamma projekt, initiativ eller kampanjer som framjar
hallbarhet. Samarbeten kan forstarka insatserna och na ut till en bredare publik. Hallbara
foretag kan t.ex. samarbeta kring miljoskyddsprojekt eller anordna evenemang som okar
medvetenheten om sociala fragor.

Delning av information: Att dela med sig av information om bdsta praxis, innovativ teknik
och framgangsrika strategier kan vara vardefullt for bada parter. Den har typen av
kunskapsutbyte hjdlper bada organisationerna att forbattra sina hallbarhetsinsatser.

Anpassning av leveranskedjan: Om tillampligt, se till att dina partners varderingar och
metoder Overensstaimmer med din leverantorskedja. Samarbete med hallbara leverantérer
och distributorer kan forbattra den 6vergripande hallbarheten i din affarsverksamhet.

Evenemang och konferenser: Delta i branschspecifika evenemang, konferenser och
workshops med anknytning till hallbarhet. Dessa sammankomster ger dig mojlighet att traffa
likasinnade foretag, lara dig av experter och utforska potentiella samarbetsmojligheter.

Sammanslutningar online: Delta i onlineforum, grupper pa sociala medier och plattformar
som ar inriktade pa hallbarhet. Att engagera sig i dessa grupper kan hjalpa dig att fa kontakt
med foretag som delar dina varderingar.

Lokalt engagemang: Engagera dig i hallbara foretag och organisationer i ditt naromrade.
Samarbete kring samhallsprojekt eller hallbarhetsinitiativ kan bidra till att starka ditt natverk
och ha en positiv inverkan pa din omgivning.

Innovation och forskning: Samarbeta kring forsknings- och utvecklingsprojekt som syftar till
att hantera hallbarhetsutmaningar. Det kan handla om att utveckla nya tekniker, produkter
eller tjanster som bidrar till en mer hallbar framtid.

Langsiktiga relationer: Precis som att bygga relationer med klienter och kunder handlar
hallbart affarsnatverkande om att framja langsiktiga kontakter. Fokusera pa fortroende,
kommunikation och gemensamma mal for att skapa varaktiga partnerskap.

Synlighet och varumarkesforstarkning: Samarbete med vdlrenommerade hallbara
organisationer kan forbattra ditt varumarkes rykte. Att forknippas med andra etiska och
hallbara foretag kan locka till sig kunder som vardesatter dessa principer.
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Oppenhet och ansvarsskyldighet: Uppratthall transparens i dina natverksrelationer. Hall
varandra ansvariga for hallbara metoder och se till att bada parter foljer 6verenskomna
varderingar och mal.

Genom att natverka med hallbara foretag och organisationer kan du forstarka den positiva
effekten av dina anstrangningar, driva innovation och bidra till utvecklingen av hallbara
metoder i din bransch och utanfor.

3.7.3 Utveckla partnerskap med hallbara leverantérer och aterforsaljare

Att utveckla partnerskap med hallbara leverantérer och saljare for
ett litet foretag innebadr att skapa Omsesidigt fordelaktiga
relationer med andra foretag som prioriterar etiskt, miljomassigt
och socialt ansvar i sin verksamhet. Dessa partnerskap kan vara
sarskilt betydelsefulla for smaféretag som vill anpassa sina
varderingar till sin leverantérskedja och ha en positiv inverkan pa
samhallet och miljon.

Har foljer en sammanstallning av de viktigaste faktorerna som
smaféretag maste ta hansyn till nar de utvecklar partnerskap med
hallbara leverantorer och séljare:

Delade varderingar: Leta efter leverantorer och sédljare som delar ditt engagemang for
hallbarhet. Leta efter partners som delar ditt lilla foretags varderingar nar det galler etiska
metoder, miljoskydd och socialt ansvar.

Borja lokalt: Overvidg att képa in fran lokala leverantdrer och siljare som prioriterar
hallbarhet. Lokala partnerskap stodjer inte bara ditt samhdlle utan minskar ocksa
koldioxidavtrycket i samband med transporter.

Granskning av leverantdrer: Aven for smaforetag ar det viktigt att noggrant granska
potentiella partners. Utvardera deras hallbarhetspraxis, certifieringar och meriter for att
sakerstalla att de uppfyller dina kriterier.

Oppenhet: Vilj leverantérer och sidljare som &r 6ppna med sina inkdpsmetoder,
produktionsmetoder och eventuella miljomassiga eller sociala effekter som ar kopplade till
deras produkter eller tjanster.

Tillvaxt i samarbete: Att utveckla partnerskap behdéver inte vara komplicerat. Sma foretag
kan ha ett ndra samarbete med leverantorer for att faststdlla gemensamma hallbarhetsmal
och samarbeta om strategier for forbattringar.

Stordriftsfordelar: Genom att sla samman resurser med hallbara partners kan smaféretag
ibland uppna kostnadsbesparingar och effektivitetsvinster som annars kan vara svara att
uppna individuellt.
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Lokalt natverkande: Engagera dig i lokala hallbarhetsnatverk eller féreningar for att hitta
potentiella partners och lara dig av andra foretags erfarenheter av hallbara inkop.

Anpassningsférmaga: Mindre féretag kan vara mer flexibla nar det galler att anpassa sina
rutiner for leveranskedjan. Denna flexibilitet gor det majligt for dem att snabbare inforliva
hallbara forandringar.

Paverkan pa samhillet: Smaféretag har ofta en stark lokal narvaro. Att samarbeta med
hallbara leverantorer och saljare forstarker ditt engagemang i samhéllet och ger positiv
respons fran lokala kunder.

Fordel i marknadsféringen: Samarbeta med dina partners om marknadsforingsinsatser for
att visa upp ert gemensamma engagemang for hallbarhet. Genom att lyfta fram dessa
partnerskap kan du locka likasinnade konsumenter som vardesatter etiska och
miljomedvetna metoder.

Langsiktiga relationer: Odla varaktiga relationer som bygger pa fortroende, Gppen
kommunikation och en 6msesidig forstaelse for varandras varderingar och mal.

Utbildning och egenmakt: Smaféretag kan anvanda sina partnerskap som en mojlighet att
utbilda bade sina kunder och leverantérer om vikten av hallbarhet och pa sa satt framja en
bredare ansvarskultur.
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Sammanfattningsvis ger partnerskap med hallbara leverantérer och séljare smaforetag
mojlighet att skapa meningsfulla kontakter, driva positiv férandring och anpassa sin
verksamhet till etiska och miljomassiga évervaganden. Dessa partnerskap forbattrar inte
bara ett foretags rykte utan bidrar ocksa till det storre malet att framja hallbara metoder i
hela affarslandskapet.

3.7.4. Bygg in hallbarhet och natverkande i familjens affarsplan

Att arbeta in familjeféretagsplanen for ett litet foretag innebar att vava in miljo- och socialt
ansvar i din verksamhet samtidigt som du utnyttjar strategiska kontakter.
Sa har kan du uppna Sustainability Integration:

Responsabllidad
Social
Empresarial

a. Miljopaverkan: Identifiera omraden
dar ditt foretag kan minska sitt
miljoavtryck. Det kan handla om att
infora energieffektiva metoder,
minimera avfallet och képa in
miljovanliga material.

b. Socialt ansvarstagande: Utveckla
initiativ som har en positiv inverkan pa
lokalsamhallet. Overvdg att stddja
lokala vadlgorenhetsorganisationer,
skapa arbetstillfallen eller infora

rattvisa arbetsvillkor.

c. Etiska inkOp: Prioritera leverantorer och saljare som delar ditt engagemang for hallbarhet
och etiska affarsmetoder. Valj partners som dverensstammer med dina varderingar.

d. Langsiktig vision: Integrera hallbarhet i foretagets langsiktiga vision. Beskriv specifika mal,
till exempel att uppna vissa minskningar av koldioxidutslapp eller milstolpar for
samhallspaverkan.

Strategi for natverkande:

a. Lokalt engagemang: Delta i lokala foretagsevenemang, workshops och sammankomster.
Natverkande pa din ort kan hjdlpa dig att fa kontakt med andra smaforetag, potentiella
partners och kunder som vardesatter hallbarhet.

b. Branschorganisationer: Ga med i branschorganisationer eller grupper med anknytning till
hallbarhet. Dessa plattformar ger mojlighet att dela med sig av insikter, ldra av andra och
samarbeta kring gemensamma mal.
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c. Nérvaro pa natet: Utnyttja sociala medieplattformar for att visa upp familjeforetagets
engagemang for hallbarhet. Engagera dig i natgemenskaper, dela med dig av
framgangshistorier och fa kontakt med likasinnade foretag.

d. Initiativ fér samarbete: Bilda partnerskap med andra smaforetag som stimmer Gverens
med dina hallbarhetsvarderingar. Samarbeta kring projekt, evenemang eller
marknadsforingskampanjer for att forstarka er kollektiva paverkan.

e. Relationer med leverantorer: Bygg upp starka relationer med hallbara leverantorer genom
att skapa natverk. Dessa kontakter kan sakerstalla en stadig tillgang till miljovanliga material
och produkter for ditt foretag.

f. Kundengagemang: Samarbeta med dina kunder via olika kanaler for att kommunicera ditt
hallbarhetsarbete. Dela pa ett transparent satt med dig av dina framsteg, mal och den
positiva inverkan du har.

Integration av affarsplan:

a. Uppdrag och varderingar: Ange tydligt familjeféretagets hallbarhetsmal och varderingar i
din affarsplan. Detta visar ditt engagemang for potentiella partners, investerare och
intressenter.

b. Mal och syften: Beskriv specifika hallbarhetsmal och mal i din affarsplan. Detta ger en
strategisk dimension till ditt atagande och ger en fardplan for genomférandet.

c. Operativa forandringar: Beskriv hur ni ska integrera hallbarhet i den dagliga verksamheten.
Det kan handla om processer som avfallsminskning, energieffektivitet och utbildning av
medarbetare.

d. Strategier for natverkande: Forklara hur du tanker bygga upp och varda ditt natverk av
hallbara partner, leverantorer och likasinnade foretag for att skapa ett stodjande ekosystem.

e. Matning av paverkan: Inkludera ett avsnitt om hur du kommer att mata effekterna av ditt
hallbarhetsarbete. Det kan handla om att spara matvarden relaterade till energiférbrukning,
avfallsminskning, samhallsengagemang etc.
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Genom att effektivt integrera hallbarhet och natverkande i din familjeféretagsplan satter du
inte bara ditt foretag pa en vag mot ansvarsfull tillvaxt utan bidrar ocksa till en positiv
forandring i ditt samhalle och din bransch. Denna helhetssyn kan forbattra ditt foretags
rykte, locka medvetna konsumenter och positionera ditt familjeforetag for langsiktig
framgang.

TIPS: Bygg upp ett natverk som stottar dig: Delta aktivt i branschorganisationer,
natverksevenemang eller online-communities som fokuserar pa att stédja kvinnliga
foretagare. Natverkande ger majlighet att fa kontakt med likasinnade, utbyta erfarenheter,
dela resurser och fa viardefulla kontakter.

TIPS: Samarbeta och bilda partnerskap: Sok maojligheter till samarbete och partnerskap
med andra féretag, bade inom och utanfor familjeféretagets sfar. Partnerskap kan bidra till
att utdka kundkretsen, na ut till nya marknader och utnyttja kompletterande styrkor for
omsesidig tillvaxt.

3.8 Varumarkeshantering: Varumarkesbyggande

Sammanfattning av kapitlet:
Ett varumarke ar hur ditt foretag framtrader i manniskors 6gon: det ar en bild, ett namn eller
en idé som forknippas med en produkt eller ett foretag och som skiljer det fran andra
varumarken. Ett varumaérke ar ett namn med makt att paverka, och den har definitionen
fangar karnan. Varumarkeskapital 8 andra sidan &r vardet av ett varumarke, som bestams av
konsumentens uppfattning om dess kvalitet och 6nskvardhet. Det baseras pa faktorer som
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varumarkets igenkdnning, kundlojalitet och kundnoéjdhet. Varumarkesidentitetsprismat
slutligen, en valkdind  marknadsforingsmodell som ocksa kallas Kapferers
varumarkesidentitetsprisma, har som syfte att varumarken ska kdanna igen delarna av sin
identitet och fa dem att samverka for att beratta varumarkets historia.

Verktyg och nyckelord:
Varumarkestriangel, varumarkesvarde, varumarkesidentitet Prism

3.8.1. Vad ar branding

Ett varumarke ar hur ditt foretag framtrader i manniskors 6gon: det ar en bild, ett namn eller
en idé som forknippas med en produkt eller ett foretag och som skiljer det fran andra
varumarken. For att gora din produkt tilltalande kopplas varumarkets namn eller logotyp till
en idé (USP) och framfor allt till en upplevelse. Kunderna ska identifiera sig med ditt
varumarke och skapa en lank av fortroende och engagemang. Det ar darfor ett varumarke ar
mer komplext d@n bara ett namn eller en logotyp; det ar ett system av tre fluktuerande
element som kan representeras av en triangel, som representerar varumarkessystemet.

Brand Concept
(value proposition)

BRAND

Brand Name, Product or service
logo experience

Varumdrkessystemet, kap. 1, s. 10, The new strategic Brand Management av Jean-Noél Kapferer

Foretaget saljer forst och framst en upplevelse av produkten, som skiljer sig fran andra
konkurrerande produkter eller féretag. Denna upplevelse forknippas i kundens medvetande
med ett namn eller en logotyp, och bade upplevelsen och logotypen kommer fran ett unikt
forsaljningsforslag (USP), value proposition, som ar konceptet i kdrnan av varumarket. | ett
notskal kan man siga att ett varumarke existerar nar det har fatt kraft att bygga upp en
gemenskap, att utova inflytande pa en marknad, och malet med varumarkeshanteringen &r
just att oka detta inflytande genom att goéra upplevelsen av och fortroendet for varumarket
mer allmant delat.
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Det faktum att de tre olika polerna i varumarkeshanteringen kan utvecklas 6ver tiden vacker
en del fragor: Bor konceptet/produkten/logotypen forandras med tid och rum? Vad ska
hjdlpa kunderna att kdnna igen produkten? Bara ett namn, ett namn och en logotyp, bara en
logotyp? Det ar darfor som fragan om varumarkesidentitet ar mycket viktig.

3.8.2. Varumarkeskapital

Vad dr varumdirkeskapital?

Varumarkeskapital ar vardet pa ett varumarke, matt genom flera faktorer som uttrycker den
uppfattning konsumenterna har om dess kvalitet (kvalitativ bedémning). Ju hogre
varumarkeskapitalet ar, desto hogre blir foretagets vinst. De sex faktorer som identifieras av
de flesta marknadsforingsteam ar varumarkesimage (hur kunderna ser pa varumarket),
varumarkesidentitet (hur varumarket vill uppfattas), varumarkeskannedom (hur kant
varumarket ar), varumarkeslojalitet, varumarkesassociation (vad varumarket vanligtvis
forknippas med) och kunduppfattning (kundernas allmanna upplevelse). Men de kan ocksa
delas upp i varumarkestillgdngar och varumarkesstyrkor, eftersom kundernas uppfattning
om varumarket oftast harror fran bade det inflytande varumarket har pa marknaden och
fran dess resultat.

Brand
Identity

Brand
Awareness

Customer
Perception

59
Finansieras av Europeiska unionen. De synpunkter och asikter som uttrycks dr endast upphovsmannens [upphovsméannens]
och utgor inte Europeiska unionens eller Europeiska genomforandeorganet for utbildning och kulturs (EACEA) officiella
standpunkt. Varken Europeiska unionen eller EACEA tar nagot ansvar for dessa. 2022-1-SE01-KA220-ADU-000087596


https://www.eacea.ec.europa.eu/about-eacea/visual-identity/visual-identity-programming-period-2021-2027/european-flag-emblem-and-multilingual-disclaimer_en
https://www.eacea.ec.europa.eu/about-eacea/visual-identity/visual-identity-programming-period-2021-2027/european-flag-emblem-and-multilingual-disclaimer_en
https://www.eacea.ec.europa.eu/about-eacea/visual-identity/visual-identity-programming-period-2021-2027/european-flag-emblem-and-multilingual-disclaimer_en

Hur kan varumdrkeskapitalet métas?

Aven om varumairkeskapitalet ar en kvalitativ bedémning finns det en del kvantitativa data
som ar relaterade till det och som kan maétas. Det géller t.ex. konsumentrecensioner och
konsumentbeteende, finansiella data som vinster och styrkematt som varumarkeskdnnedom
eller lojalitet. Detta kan till exempel géras genom enkater.

3.8.3.. Varumarkets identitet

Vad dr varumdrkesidentitetsprismat?

Brand Identity Prism, &dven kint som Kapferers Brand Identity Prism, ar en
marknadsforingsmodell ~som  representerar de sex viktigaste elementen i
varumarkesidentiteten och deras interaktioner. Det ar ett mycket anvandbart verktyg for att
forsta hur varumarkesidentiteten fungerar och hur den ska kommuniceras till kunderna.

Varumdrkesidentitet Prism av Jean-Noél Kapferer

Prismat ar indelat i fyra kategorier: avsandare (varumarke) & mottagare (kund), internt &
externt. De fyra sektionerna i hérnen ar kategorier for hur bade kunderna och varumarket
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framtrader, medan de tva rdanderna illustrerar kopplingarna mellan dem. Lat oss bryta ner
prismat.

Vad avsnittet "Physique" dr:

Avsnittet "kroppsbyggnad" avser de yttre egenskaperna hos avsandaren, som ar varumarket.
Det innehaller alla synliga attribut for varumarket: namn, logotyp, stil, farger ... Dessa
attribut skapar varumarkets fysik, en tilltalande visuell representation av det.

Vad avsnittet "Personlighet" dr:

Avsnittet "Personality" handlar om hur varumarket férmedlar sitt budskap och vad det sager
om varumadrkets interna identitet. Det liknar manskliga personligheter: det uttrycker
varumarkets karaktarsdrag. Nike stravar till exempel efter att visa upp ett oradd,
konkurrenskraftigt och risktagande varumarke.

Vad avsnittet "Reflektion” ér:
Avsnittet "Reflektion" handlar om mottagarens, dvs. kundens, yttre egenskaper. Det handlar
om vilken kund varumarket vill na.

Vad avsnittet "Sjélvbild" dr:
Avsnittet om sjalvbild handlar om hur kunderna ser pa sig sjalva, vilket ideal de stravar efter
och vilka problem de maste 6vervinna for att na dit.

Kroppsbyggnad + reflektion

Relationen mellan varumarket och kunderna ar avgoérande for att malgruppen (reflektion)
ska fortsatta att vara intresserad av den externa produkten (fysik) och kan bygga lojalitet, till
exempel genom god kundservice.

Personlighet + Sjélvbild

Kulturavsnittet handlar om hur varumaérket visar sitt engagemang for att l6sa kundens
problem (sjalvbild) genom sin ursprungshistoria och genom att visa sin personlighet. Med
kultur avses syftet med ditt varumarke.

Hur kan jag anvinda Brand Identity Prism?

Prismat for varumarkesidentitet gor det mojligt for varumarket att fa ett tydligare och mer
sammanhadngande varumadrkeskoncept och varumarkesberattelse, att kommunicera mer
effektivt med malgruppen och att lamna ett bestdende intryck pa kunderna. Det fungerar
som en styrande princip for ditt varumarkeskoncept och din image. Du boér géra prismat
personligt och regelbundet aterkomma till det for att sdkerstdlla relevansen i framtida
beslut.

3.9. Varumarkeshantering: Kommunikation

Sammanfattning av kapitlet
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Att beratta historier har i arhundraden varit det mest effektiva sattet att beréra manniskor.
Inom retoriken ar det faktiskt ofta mer framgangsrikt att overtyga genom att vacka kanslor
hos publiken an att 6vertyga med logiska argument. Det beror pa att berattelser kan gora det
mojligt for publiken att identifiera sig med det budskap som férmedlas; det gor den person
som levererar berattelsen relaterbar och det framjar utvecklingen av fértroende mellan
avsandare och mottagare. En varumarkesgemenskap, a andra sidan, fungerar pa samma satt
som storytelling-elementet i varumarkeshanteringen. Det ar en gemenskap av lojala,
hangivna kunder som samlas kring ett varumarke. Sarskilt i och med anvandningen av sociala
medier och den vaxande betydelsen av masskonsumtion och kritiken mot densamma,
samlas kunderna kring gemensamma livsstilar, varderingar och traditioner.

Verktyg och nyckelord
Storytelling, Story brand, varumarkesgemenskaper

3.9.1. Styrkan i att beratta historier

Varfor dr storytelling sé viktigt fér varumdrkesarbetet?

Att beratta historier har i arhundraden varit det mest effektiva sattet att paverka méanniskor,
oavsett om det galler dagens politiker eller de stora latinska talarna under antiken (sarskilt
Cicero). Inom retoriken ar det faktiskt ofta mer framgangsrikt att 6vertyga genom att vacka
kdnslor hos ahérarna an att 6vertyga med logiska argument. Det beror pa att berattelser kan
gora det mojligt for publiken att identifiera sig med det budskap som férmedlas; det gor
personen som levererar berattelsen relaterbar, och det framjar utvecklingen av fértroende
mellan avsdndare och mottagare. Och som vi har sett i féregdende del ar det en stor del av
hur framgangsrik varumarkesprofilering bor se ut.

Hur kan jag strukturera mitt berdttande?

Forst och framst bor du i allmédnhet fokusera pa att beratta historier som malgruppen kan
relatera till pa ett autentiskt satt. Att inkludera siffror kan vara en bra idé, men det bor inte
ta upp for mycket utrymme i ditt budskap. Det som daremot bor fa en viktig plats i
budskapet ar kanslor, eftersom de skapar en djupare kontakt och forstaelse med dina
blivande kunder, vilket exemplet Patagonia har visat oss.

De fa steg du kan folja i storytelling ar att skapa en varumarkesberattelse (kapitel 6b), satta
dina kunders problem i centrum for din berattelse, etablera din spridningskanal, folja
innehallets natur (om det ar Iangt innehall kan det vara bast att anvanda webbplatser eller
videor medan det om det ar kort innehall skulle vara battre att publicera pa sociala medier,
till exempel). Slutligen ska du se till att innehallet ar visuellt och trevligt att ta del av.

3.9.2. Att bygga en varumarkesberattelse

En varumarkesberattelse ar ditt foretags ursprung och framgangshistoria, men dar ditt
varumarke inte ar hjalten. | sjalva verket bor ditt varumarke baseras pa kundernas behov
och problem for att ses som en palitlig [6sning pa deras problem.

Din varumarkeshistoria kan illustreras pa féljande satt:
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And Meets
a Guide

And Calls
Them to Action

ACh
Character That Ends

in a Success

Who Gives
Them a Plan

That Helps Them

% Avoid Failure

Has a Problem

Att bygga ett varumdrke med en berdttelse av Donald Miller

Har ar de olika steg som din varumarkesberattelse bor folja:

Definiera en huvudperson: detta steg handlar om att identifiera en kund och dennes
behov (manniskans grundlaggande behov: samla resurser, bygga relationer, uppna
sjalvforverkligande ...)

Identifiera problemet: problemet bor vara en orsak och inte ett resultat, i singular
och inte plural for att géra det mer relaterbart, och slutligen bor det vara verkligt. Det
ar ocksa viktigt att ta hansyn till saval interna (karaktarens kanslor, férmagor) som
externa problem

Positionering av varumairket/féretaget som en guide: varumarket bor visa empati
(genom att forsta och relatera till karaktdrens problem) och kompetens genom
tidigare erfarenhet

Uppratta en tydlig plan: bor bestd av en processplan (tydliga steg som att boka tid,
skapa en plan som &r skraddarsydd for problemet och utvadrdera resultatet) och ett
avtal (med saker som du kan garantera din kund).

Uppmana rollfiguren till handling: du bor skicka direkta (uppenbara tecken) och
indirekta (pedagogiskt innehall) uppmaningar till handling for att rollfiguren ska
bestamma sig och borja agera enligt planen

Hjalpa karaktdaren att undvika misslyckande: detta steg handlar om att paminna
karaktaren (kunden) om vad som star pa spel nar det galler att kopa produkten utan
att insistera for mycket pa det och skapa angest

Och hjilp dem att na framgang: visa kunden hur ditt varumarke/produkt kan
forbattra deras liv och losa deras problem (uppna makt/rikedom, utveckla starka
relationer, na sjalvforverkligande ...)

3.9.3. Varumarkesgemenskaper

Vad dr en varumdrkesgemenskap ?

En varumarkesgemenskap ar en gemenskap av lojala, hangivna kunder som samlas kring ett
varumarke. Medan communities traditionellt var ndra sammansvetsade grupper som levde i
ett begransat geografiskt omrade, ofta pa landsbygden, i motsats till individualistiska urbana
samhiéllen, gjorde massmediernas framvaxt det mojligt for communities att bildas utan
hdnsyn till geografiska barridrer. Sarskilt med anvandningen av sociala medier och den
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vaxande betydelsen av masskonsumtion och dess kritik, fors kunderna samman av delade
livsstilar, varderingar och traditioner.

Varfér ér varumdrkesgemenskaper viktiga?

Till skillnad fran ett segment, som ar ett marknadsféringskoncept som hanvisar till en grupp
med gemensamma egenskaper och profiler, ar en community en aktiv grupp som utbyter
information och tankar om ditt varumarke. Det ar alltsa en stor tillgang for ditt varumarke,
som kan hjalpa dig att fa vardefull feedback och rad, men framfér allt att sprida kinnedom
om ditt varumarke och rekommendera det till andra.

Hur kan jag utéka och vdrda min varumdrkesgemenskap?

Det forsta steget ar att identifiera den gemenskap som redan finns. Du kanske redan har
konsumenter som foljer dig pa sociala medier, till exempel, och det ligger i ditt intresse att
na ut till dem. Men for att verkligen utveckla din community maste du forst forbattra och
fortydliga ditt varumarkes image och avsikt. Fraga dig sjalv: "Vad ar mitt varumarkes
uppdrag? Vad vill jag att det ska vara kdnt for?". Sedan boér du faststélla dina mal och hur du
ska mata dem. Slutligen bor du vélja en onlineplattform och kommunicera regelbundet med
din community: om du letar efter en plattform som kan samla en stor community kan du
behova skapa ett forum, om du vill interagera med en mer individualiserad community kan
du anvanda sociala medier som Instagram till exempel, och om du vill ha en direkt
konversation med communityn ar Facebook eller Linkedin mer praktiskt. Du kan ocksa skapa
din egen app eller webbplats.

3.10. Hantering av sociala medier

Sammanfattning av kapitlet

Social media management eller Social Media Optimisation (SMO) ar en del av den digitala
marknadsforingen som fokuserar pa att 6ka prestandan pa féretagets webbplats via sociala
medier. Sociala medier ar ett viktigt verktyg for modern marknadsféring eftersom det gor
det mojligt att nd kunder 6ver hela varlden, men framfor allt for att det for samman
manniskor i varumarkesgemenskaper.

Verktyg och nyckelord
Hantering av sociala medier, Optimering av sociala medier (SMO)

3.10.1. Vad ar hantering av sociala medier?

Social media management eller Social Media Optimisation (SMO) ar en del av den digitala
marknadsforingen som fokuserar pa att 6ka prestandan pa féretagets webbplats via sociala
medier. Sociala medier ar ett viktigt verktyg for modern marknadsforing eftersom de kan na
kunder 6ver hela varlden (ungefar halften av varldens befolkning anvander sociala medier,
vilket ocksa ar ett utmarkt satt att forbattra kundservicen), men framfér allt, som vi sag i
kapitel 11.3, eftersom de kan féra samman manniskor i varumarkesgemenskaper. En av
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fordelarna med att anvdnda sociala medier i marknadsforingen ar att varumarket inte bara
kan nd kunderna utan ocksa interagera med dem, vilket skapar en meningsfull kontakt och
darmed framjar kundernas engagemang. En annan stor fordel med hanteringen av sociala
medier ar att den inte nddvandigtvis kraver nagon budget, vilket leder till en god ROI (Return
On Investment). Slutligen, som vi sag i kapitel 3.4, ar SMO bara en del av digital
marknadsforing men har en positiv inverkan pa andra kategorier som SEO (Search Engine
Optimisation), eftersom det leder till mer trafik pa innehallet.

3.10.2. Hur kan jag optimera mina strategier for sociala medier?

Hantering av sociala medier ar ett perfekt exempel pa hur marknadsféring kan tillampas i
olika skalor. Har kan du anvanda samma steg som vi beskrev i kapitel 2c: satta upp SMARTa
mal, definiera malgruppen (STP), gora en konkurrentanalys, vilja spridningskanaler utifran
malgruppen (att rikta sig till pensionarer pa Tik Tok eller tonaringar pa LinkedIn kommer
sannolikt inte att ge nagra resultat, till exempel) och definiera KPl:er (Key Performance
Indicators) for att 6vervaka resultaten. Det finns dock vissa detaljer om man gar in i detalj.

Lat oss forst prata om spridningskanaler. Det ar viktigt att forsta vilken publik de lockar till sig
och vilka deras viktigaste egenskaper ar: medan Facebook ar perfekt for att na en stor
malgrupp och direkt sdlja produkter, lockar Instagram en yngre publik och ar ett visuellt
socialt medium. Fokusera pa att publicera hogkvalitativ design som tilltalar Millenials och
Gen Z. LinkedIn ar en mer professionell plattform: utbildningsinnehall om ditt varumarke kan
passa battre.

De andra konkreta stegen du bor ta, nu nar du har bestamt dig for var du ska posta och vem
du ska posta for, ar att optimera din profil och planera ditt innehall (social media calendar).
Nar det galler din profil, se till att all viktig information om ditt féretag ar Iatt att hitta och
finns hogst upp pa sidan (foretagsnamn, kontaktinformation) och anvand ord som ofta
anvands vid sokning med hjalp av ett sokordsverktyg (till exempel TagCrowd eller
Keysearch). Slutligen ska du se till att ditt varumarke dar sammanhdngande genom hela
kampanjen (se kapitel 5 och 6 for mer information). Nar det géller planeringen bor du forst
bestamma vilken typ av innehdll du vill marknadsfora beroende pa din TG och dina
spridningskanaler (utbildande, informativt, underhallande innehall) och sedan skapa en
kalender for sociala medier for att planera exakt nar och var du ska lagga upp innehall. Tank
pa att regelbundenhet dr avgorande for algoritmerna och anpassa innehallet efter sarskilda
perioder under aret (Halloween-/julinnehall).

For mer information kan du folja den har lanken:
https://www.searchenginejournal.com/how-to-create-a-social-media-content-plan/472463/
#close

3.11. Kort checklista om juridiska aspekter inom férsaljning och marknadsforing

Det ligger utanfor ramen for denna introduktionskurs och verktygslada att tillhandahalla
detaljerad information om "Juridiska aspekter inom forsaljning och marknadsféring", pa
grund av amnets komplexitet och omfattande omfattning. Juridiska aspekter inom
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forsaljning och marknadsforing omfattar ett brett spektrum av lagar, férordningar och
efterlevnadskrav som ar specifika for olika lander och jurisdiktioner inom EU. Denna
komplexitet gor det svart att tacka amnet pa ett adekvat satt inom ramen for en
grundlaggande onlinekurs och verktygslada. Dessutom skulle den omfattande omfattningen
krdva djupgdende kunskaper och expertis inom EU-lagstiftning, vilket ligger utanfor
introduktionsnivan.

Skillnader mellan olika jurisdiktioner gor det dnnu svarare att inkludera juridiska aspekter i
en grundlaggande onlinekurs. Varje EU-land har sin egen rattsliga ram och sina egna
specifika bestammelser om forsaljnings- och marknadsféringsmetoder. For att tillhandahalla
korrekt och heltackande information skulle det vara nédvandigt att ta hansyn till de unika
kraven i varje jurisdiktion. Resurser utan sadan lokalisering kan resultera i ofullstandig eller
felaktig information, vilket kan leda till forvirring eller juridiska risker.

En annan avgoérande faktor ar utvecklingen av lagar och férordningar som styr forsaljnings-
och marknadsforingsmetoder. EU:s regelverk, t.ex. dataskyddslagar (t.ex. GDPR),
konsumentskyddslagar och reklamregler, dndras, uppdateras och kompletteras regelbundet.
Att forsoka tacka juridiska aspekter i en grundlaggande onlinekurs kan leda till foraldrad
information, vilket kan orsaka juridiska risker. For att hantera juridiska aspekter kravs alltid
specialiserad juridisk expertis for att sakerstédlla efterlevnad och minska riskerna.

Forsdljnings- och marknadsforingsaktiviteter har juridiska konsekvenser och bristande
efterlevnad kan leda till allvarliga foljder, bland annat ekonomiska paféljder, férsamrat rykte
och rattsliga tvister. Det ar mycket viktigt att foretag prioriterar efterlevnad av lagar och
regler och riskhantering i sina forsaljnings- och marknadsféringsaktiviteter. Foretag maste
radfraga jurister som har djupgaende kunskap och erfarenhet.

Med tanke pa dessa faktorer rekommenderas att juridiska aspekter inom forsaljning och
marknadsforing hanteras separat genom specialiserade kurser, juridiska konsultationer eller
anlitande av jurister med expertis. Pa sa satt kan man fa nodvandig fordjupning, aktuell
information och jurisdiktionsspecifik vagledning for att sakerstalla efterlevnad och minska de
juridiska riskerna pa ett effektivt satt.

Som ett stod erbjuder vi har en kort, men inte uttdmmande, checklista 6ver nagra amnen
med juridiska konsekvenser som alla foretag bor ta hansyn till i sin forsaljnings- och
marknadsforingsstrategi:

3.11.1. Lag om reklam

Reklamlagstiftning avser de rattsliga bestammelser och riktlinjer som styr skapandet,
spridningen och innehallet i reklam. Det omfattar olika rattsliga principer och krav relaterade
till reklampraxis, inklusive sanningsenlighet, noggrannhet, avsléjande av vdasentlig
information, rattvis konkurrens och efterlevnad av konsumentskyddslagar. Det ar relevant att
beakta i ett familjeforetags forsaljningsstrategi eftersom det sakerstiller efterlevnad av
rattsliga bestammelser och riktlinjer som styr reklampraxis. Att félja reklamlagar bidrar till
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att skydda foretaget fran juridiska risker, bygger upp fortroende hos kunderna, framjar
Oppenhet och sdkerstaller rattvis konkurrens, vilket bidrar till familjeforetagets framgang och
rykte.

3.11.2. Direktivet om konsumentrattigheter

Direktivet om konsumentrattigheter ar en EU-lagstiftning som faststdller en rad
konsumentréattigheter och harmoniserar konsumentskyddsreglerna i medlemslanderna. Det
omfattar aspekter som informationskrav, angerratt, atgarder vid felaktiga produkter och
oskaliga avtalsvillkor, och syftar till att sakerstdlla rattvis behandling och transparens i
konsumenttransaktioner.

+info

3.11.3. Etisk kod for marknadsforing och forsaljning baserad pa sunt fornuft

Forsaljningsetik avser de principer och beteenden som prioriterar att behandla leads,
prospekt och kunder med respekt, rattvisa, arlighet och integritet. Det handlar om att satta
kunden i centrum, bygga upp fortroende och fokusera pa langsiktiga relationer snarare dn
kortsiktiga vinster. Att tillampa saljetik leder till kundlojalitet, engagerade medarbetare och
hallbar tillvaxt for foretaget.

Rekommenderad ldsning: https://www.pipedrive.com/en/blog/sales-ethics

3.11.4. Dataskydd och integritet

Dataskydd och integritet inom forsdljning avser de juridiska och etiska metoder som
tillampas for att skydda personuppgifter som samlas in fran kunder och prospekts under
forsaljningsaktiviteter. Det handlar om att sdkerstdlla efterlevnad av dataskyddslagar,
inhamta samtycke, lagra och bearbeta data pa ett sdkert satt och respektera individers ratt
till integritet, for att darigenom skapa fortroende och skydda kanslig information. Tva
relevanta EU-direktiv ar:

Allméan dataskyddsforordning (GDPR):

Det ar den primara lagstiftning som styr dataskydd och integritet i Europeiska unionen. Den
faststaller strikta regler for hur personuppgifter ska behandlas, lagras, 6verforas och skyddas
av foretag som ar verksamma inom EU eller hanterar uppgifter om EU-medborgare.

+info

Direktiv om integritet och elektronisk kommunikation:
Den ar inriktad pa skyddet av privatlivet och konfidentialiteten i elektronisk kommunikation.
Den tacker aspekter som krav pa samtycke for cookies och liknande sparningstekniker, regler
for direktmarknadsforing och konfidentialitet i kommunikationen.
+info
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https://commission.europa.eu/law/law-topic/consumer-protection-law/consumer-contract-law/consumer-rights-directive_en#:~:text=About%20the%20directive,-The%20Consumer%20Rights&text=It%20aligns%20and%20harmonises%20national,they%20shop%20in%20the%20EU.
https://www.pipedrive.com/en/blog/sales-ethics
https://www.consilium.europa.eu/en/policies/data-protection/data-protection-regulation/#:~:text=The%20GDPR%20establishes%20the%20general,data%20processing%20operations%20they%20perform.
https://edps.europa.eu/data-protection/our-work/subjects/eprivacy-directive_en
https://www.eacea.ec.europa.eu/about-eacea/visual-identity/visual-identity-programming-period-2021-2027/european-flag-emblem-and-multilingual-disclaimer_en
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3.11.5. Upphovsritt & Copyleft

Upphovsratt vid forsdljning avser det rattsliga skydd som ges till kreativa originalverk, sasom
skrivet innehall, bilder, musik och videor. Det ger upphovsmannen ensamratt att
reproducera, distribuera och visa sitt arbete. Inom forsdljning innebar respekt for
upphovsratt att man skaffar lampliga licenser eller tillstand ndr man anvéander
upphovsrattsskyddat material och att man undviker obehdrig anvandning eller intrang.

+info

Copyleft inom forsdljning avser en licensieringsmetod som tillater distribution och
modifiering av kreativa verk och samtidigt sdkerstiller att samma friheter 6verfors till
efterféljande anvandare. Den ger enskilda personer ratt att anvanda, kopiera, modifiera och
distribuera  verket, vilket framjar Oppet samarbete och delning inom
forsaljningssammanhang samtidigt som vissa krav och villkor uppratthalls. Det finns flera
olika copyleft-licenser tillgdngliga, var och en med sina egna specifika villkor och krav.

Aven om copyleft-licenser ofta forknippas med programvara och digitala verk kan de ocksd
tillampas pa forsaljning av icke-digitala produkter. En anmarkningsvard copyleft-licens som
latt kan anvandas for digitala och icke-digitala produkter ar Creative Commons-licensen.
Denna kostnadsfria licens gor det mojligt for enskilda personer eller organisationer att ange
hur de vill att deras produkt ska anvandas. Den framjar 0ppet samarbete och delning, vilket
framjar en kultur av innovation och deltagande i samhallet.

+info
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https://ec.europa.eu/commission/presscorner/detail/en/ip_21_1807
https://creativecommons.org/
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4. Videor

1. PEST- och SWOT-analys
| foljande video anvands Starbucks som ett exempel for att visa PEST- och SWOT-analyser.
https://www.youtube.com/watch?v=6pqwGoiFGUo&t=108s

2. Building a story brand, Donald Miller, 2017 utgiven av HarperCollins Leadership

Foéljande video ar en animerad sammanfattning baserad pa boken: Building a Story Brand, av
Donald Miller. En Oversikt 6ver storybrand-formeln presenteras med exempel som gor det
mojligt for dig att forsta hur anvandningen av storytelling kan leverera ett direkt budskap till
dina kunder.

https://www.youtube.com/watch?v=FkCMhhJaSSk

3. Motiverande videor:
Hur man uppnar allt i livet genom att lara sig att sdlja. | Rana Kordahi | TEDxCQU (17 min)
Bra ledarskap ar ett natverk, inte en hierarki TEDtalk, av Gitte Frederiksen (12 min)

4. Videor om CRM:
Handledning fér nyboérjare "Hur man anvdnder en gratis CRM-programvara" (8 min) av Teach
express

5. Videor om Supply Chain Management:

Vad ar Supply Chain Management? Definition, introduktion, process och exempel av
AIMS UK (12min)

Supply Chain__Management pa 6 minuter: Vad &r Supply Chain _Management?
Apple-studiefall, av Simplilearn (6min)

5 STEG till en hallbar leveranskedja med exempel av Join Jessie Frahm fran Planet One Point
Five (6min)

Fler videor
5 STEG till en hallbar leverantdrskedja med exempel av Join Jessie Frahm fran Planet One

Point Five

Grunderna om SWOT-analys: MIN PERSONLIGA SWOT-ANALYS av studenten Chua Sin Hui
Klimatatgdrdernas dolda mdjligheter fér kvinnor" av Zineb Sqalli

Cémo construir relaciones con tus clientes, av Etica comercial med Marta de Francisco

Hur man blir en ledare inom férsilining, Etica comercial med Marta de Francisco

Sa har skapar du ett foretag som gar att hyra, som ar hallbart och som trivs av Txell Costa

Etsy och kvinnliga féretagare i den digitala ekonomin.

Prognoser i Excel gors enkelt (inkludera sdsongsvariationer och gor forutsdgelser) av Leila

Gharani

Bra ledarskap ar ett natverk, inte en hierarki av Gitte Frederiksen
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https://www.youtube.com/watch?v=6pqwGoiFGUo&t=108s
https://www.youtube.com/watch?v=FkCMhhJaSSk
https://youtu.be/lKedDUV8MO0
https://youtu.be/tZ7ySrDVqOs
https://www.youtube.com/watch?v=V5HvIzLkMXw
https://www.youtube.com/watch?v=lZPO5RclZEo
https://www.youtube.com/watch?v=Lpp9bHtPAN0
https://www.youtube.com/watch?v=DlecbxwiRK8
https://www.youtube.com/watch?v=DlecbxwiRK8
https://youtu.be/7mV1_ZO0PlI
https://www.youtube.com/watch?v=P6jll4ALcYk
https://www.youtube.com/watch?v=Dxc5r5h32TI
https://www.youtube.com/watch?v=UT0loDcvCXA
https://www.youtube.com/watch?v=45GTZHA4Mvc
https://www.cornell.edu/video/etsy-women-entrepreneurs-digital-economy
https://youtu.be/j22tLUQQDh4
https://youtu.be/tZ7ySrDVqOs
https://www.eacea.ec.europa.eu/about-eacea/visual-identity/visual-identity-programming-period-2021-2027/european-flag-emblem-and-multilingual-disclaimer_en
https://www.eacea.ec.europa.eu/about-eacea/visual-identity/visual-identity-programming-period-2021-2027/european-flag-emblem-and-multilingual-disclaimer_en
https://www.eacea.ec.europa.eu/about-eacea/visual-identity/visual-identity-programming-period-2021-2027/european-flag-emblem-and-multilingual-disclaimer_en

Hur flaskhalsar i leveranskedjan skapar miljéproblem by Live CBSN
Hur man uppnar allt i livet genom att |dra sig att sdlja. | Rana Kordahi | TEDxCQU

Hur man gér en SWOT-analys fér en produktlansering av Torrance Hart
Hur man anvander SWOT-analys av OnStrategy | Virtual Strategist

Instituto Human Delta "Bekanta dig med dina intressenter. Vilka ar ni? Vilka typer finns det?

Laina Raveendran Greene Hur kvinnor ar nyckeln till ekonomiskt valstand

Berakningsmodell for att forutse forsdlining per familj | | UPV Universitat Politecnica de

Valéncia, publicerad 2021
Intressenter o Partes interesadas

Forsoriningskedjan Afrika Nyheter - Kvinnor i ledarskap inom forsérjningskedijan.

Supply Chain _Management pa 6 minuter: Vad &r Supply Chain Management? Apple

studiecase, av Simplilearn

Fonden for hallbara utvecklingsmal, "The Road to Peace - Why the SDGs are Good for
Business conference"

Taller de empresa - Miquel Pino Mentor de empresarios forklarar ett verkligt studiefall

TEDx-foreldasning: Forestadll dig att kunder blir vdnner, av Steven Van Belleghem
TEDx Windsor Natverkande for framgang av Theresa Reaume

TEDxWolverhampton Omarbetning av natverk av Eleanor Turner

PM-kanalen - Grunderna i riskhantering: Vad ar det egentligen? och "Vilka tekniker for

riskidentifiering finns tillgdngliga och vilken dr den basta?" av Dr David Hillson

Sjalvstudie Como crear un CRM HubSpot en Espaiiol - Curso desde cero paso a paso (1.12
hora) av Roger Gomez

Handledning fér nybdrjare "Hur man anvdnder en gratis CRM-programvara” (8 min) av

Teach express

Video bokrecension: Excel Sales Forecasting for Dummies, VBA Review, 2021

Vad ar Supply Chain Management? Definition, introduktion, process och exempel av
AIMS UK

SV gratis kurser online:
Open.edu Hallbarhet i leveranskedjan

WeCan Project pa 6 sprak: Forbattring av kommunikation, natverkande och mjuka

fardigheter
ecodesign4eu-projektet : Hallbara mal och affarsvision
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https://www.youtube.com/watch?v=v_VbJizRrQU&t=46s
https://youtu.be/lKedDUV8MO0
https://youtu.be/y9Su40R2oX0
https://www.youtube.com/watch?v=F61jgtEZLsA
https://www.youtube.com/@virtualstrategist
https://www.youtube.com/watch?v=V-He1iunUaQ
https://www.youtube.com/watch?v=bUSMPLPMASM&t=2s
https://youtu.be/aC2uLJytIXk
https://www.youtube.com/watch?v=W4JcplMyPH8
https://www.youtube.com/watch?v=G_gUpyx573A
https://www.youtube.com/watch?v=Lpp9bHtPAN0
https://www.youtube.com/watch?v=ArgrXsomJVg&t=150s
https://www.youtube.com/watch?v=ArgrXsomJVg&t=150s
https://www.youtube.com/watch?v=pnNUsujCKHk&list=RDLVlHJEUSlQEQA&index=7
https://www.youtube.com/watch?v=YspyXYWI5iw
https://www.youtube.com/watch?v=F3AU8Qlh0KQ
https://www.youtube.com/watch?v=HLYwi31fWLg
https://www.youtube.com/watch?v=BLAEuVSAlVM
https://www.youtube.com/watch?v=GGyBOIsFuLQ&list=PLXcr0g-yn-gT5sYJzDiTY-MrLSmcVpTgz&index=15
https://www.youtube.com/watch?v=GGyBOIsFuLQ&list=PLXcr0g-yn-gT5sYJzDiTY-MrLSmcVpTgz&index=15
https://risk-doctor.com/
https://www.youtube.com/watch?v=kK7ywqAB49s
https://www.youtube.com/watch?v=V5HvIzLkMXw
https://youtu.be/vRkZxMW1SeM
https://www.youtube.com/watch?v=lZPO5RclZEo
https://www.open.edu/openlearn/money-business/leadership-management/supply-chain-sustainability/content-section-0?active-tab=description-tab
https://www.open.edu/openlearn/money-business/leadership-management/supply-chain-sustainability/content-section-0?active-tab=description-tab
https://wecan-project.eu/
http://wclms.wecanproject.eu/enrol/index.php?id=4
https://ecodesign4eu.watt.click/courses/sustainable-goals-and-business-visiona3c1/
https://www.eacea.ec.europa.eu/about-eacea/visual-identity/visual-identity-programming-period-2021-2027/european-flag-emblem-and-multilingual-disclaimer_en
https://www.eacea.ec.europa.eu/about-eacea/visual-identity/visual-identity-programming-period-2021-2027/european-flag-emblem-and-multilingual-disclaimer_en
https://www.eacea.ec.europa.eu/about-eacea/visual-identity/visual-identity-programming-period-2021-2027/european-flag-emblem-and-multilingual-disclaimer_en

Gratis onlinekurser i hantering av forsorjningskedjan med certifikat fran Oxford Home Study
Center

71
Finansieras av Europeiska unionen. De synpunkter och asikter som uttrycks dr endast upphovsmannens [upphovsméannens]
och utgor inte Europeiska unionens eller Europeiska genomforandeorganet for utbildning och kulturs (EACEA) officiella
standpunkt. Varken Europeiska unionen eller EACEA tar nagot ansvar for dessa. 2022-1-SE01-KA220-ADU-000087596
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5. Slutsatser

| denna grundldaggande kursmodul om "Marknadsforing och forsaljning med hjartat: Att
marknadsfora vart familjeforetag" har vi behandlat ett brett spektrum av amnen for att ge
dig som nybdrjare grundlaggande kunskaper om marknadsféring och forsaljning. Vi har fatt
insikter i marknadsforingens grunder, inklusive marknadsforingshantering,
marknadsforingsstrategi och planering. Dessutom har vi utforskat de verktyg som kravs for
en effektiv marknadsféringshantering och fatt en djupare forstdelse for
konsumtionsmonster.

Pa forsaljningssidan har vi lart oss om saljledning, inklusive férsaljningsprocessen, prognoser
och teammotivation. Supply chain management har introducerats for att hjdlpa oss att forsta
vikten av effektiv resursallokering.

Natverkande och hallbarhet har betonats, vilket visar hur viktigt det ar att bygga upp
kontakter inom branschen och samtidigt framja etiska metoder. Vi har utforskat
varumarkeshantering, branding och konsten att berdtta historier for att skapa
varumarkesgemenskaper som nar ut till kunderna.

For att navigera i det digitala landskapet har vi fordjupat oss i hanteringen av sociala medier
och forstatt dess roll for att engagera malgrupper och bygga upp varumarkesnarvaro.
Dessutom har vi introducerats till juridiska aspekter, inklusive reklamlagstiftning, etik,
dataskydd, integritet, upphovsratt och copyleft, for att sdkerstalla att vi ar medvetna om de
rattsliga ramar som styr marknadsforing och forsaljning.

Sammanfattningsvis har denna modul syftat till att ge er, kvinnliga foretagare i ett
familjeféretag, mojlighet att bli skickliga och etiska saljledare. Ni har fatt nya fardigheter i
entreprendrskap, kommunikation, ndtverkande, férhandling och sjalvorganisering, och ny
kunskap om marknadsfoéring, varumarkeshantering, tidshantering och planering, digital
kompetens och risktagande. Du ar nu battre rustad for att marknadsféra ditt familjeféretag
med hjarta.

Denna grundlaggande kursmodul har lagt en solid grund for var resa som marknadsforare
och séljproffs. | takt med att vi utvecklas kommer vi att bygga vidare pa denna kunskap, lara
oss praktisk tillampning och forfina vara fardigheter for att marknadsfora vara familjeféretag
pa ett framgangsrikt och etiskt satt.

Detta kommer att hjalpa dig att skapa kundlojalitet och driva hallbar tillvaxt. Genom att anta
kundcentrerade metoder och omfamna mangfald och inkludering ar du redo att gora ett
meningsfullt avtryck i affarsvarlden och skapa ett framgangsrikt féretag som aterspeglar dina
varderingar och ditt familjearv.

Med denna grundldggande kunskap kan du som kvinnlig foretagare med tillforsikt paborja
din personliga forsaljnings- och marknadsforingsresa. Du ar nu rustad for att fatta
valgrundade beslut om hur du ska arbeta med forsaljning och marknadsforing, om du ska ga
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en mer avancerad kurs i ett visst amne, om du ska hantera vissa uppgifter sjalv eller lagga ut
uppgifter pa experter utifran dina specifika affarsbehov, tid och resurser. Njut av resan!
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