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knowit £XPERIENCE’

Ar innehallet i
sociala medier en
chefs ansvar?

Ja, det ar ditt ansvar. Aven om du inte sitter med direkt
ansvar over marknadsfunktionen har du ansvar for din
avdelning och hur den kommunicerar. Har du ansvar for
kommunikation, marknadsforing, innehall eller
forsaljning ar innehallet i sociala medier atminstone
delvis ditt ansvar. Detta white paper kommer ge dig en
bild av hur innehallsmarknadsforing, aven kallad
content marketing, bor genomsyra er kommunikation.
Vitar ocksa upp hur sociala medier styrs av kanslor och
hur content marketing kan anvandas i sociala medier.

Vad ar Content Marketing?

Det finns mycket desinformation kring ‘content marketing’ och dess
betydelse dar ute. Darfor behdver begreppet problematiseras.
Annonssaljaren som ringer kallar ibladningen i morgontidningen och
digitala textannonser for content marketing. Konsulten havdar att
baksidan pa mjolkpaketet ar content marketing. Vem har ratt?
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Definitionen av Content Marketing

Content marketing ar en strategi som beskriver innehall anpassat till
malgruppens intresseomraden och ar tankt att driva foérsaljning genom
att skapa fortroende. For att er satsning ska klassas som content
marketing maste innehallet husera i egna kanaler och vara:

Relevant: Innehallet ska vara relevant for mottagaren.
Intressant: Innehallet ska fanga malgruppens intresse.
Vardefullt: Innehallet ska ge vardefull kunskap.

Autentiskt: Innehallet ska vara fran er och kannas som om det ar fran er.

Vilket innehall ska du ha?

Innehallet kan vara texter, bilder, infografer, mallar eller videos.

Det som din malgrupp efterfragar. Desto mer du ger, desto mer

far du tillbaka. Vaga visa vad ni kan. Infér att skapa innehall ar det

en god idé om marknadsavdelningen bottnar i den data somfinns
tillganglig och skapar kundpersonas att utga ifran. Detta kan ses som
ett generaliserande men det blir enklare att rikta innehallet mot en
"person”. Att vid specifika tillfallen kombinera personas och malgrupper
ger en annu battre forstaelse for vem ni ska rikta just detta innehall till.
Att sedan betanka var just den personen befinner sig i kdpresan gor
innehallet valdigt skarpt.
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Exempel pa Content Marketing

Mjolkpaketets baksida ar content marketing eftersom det
forhoppningsvis ar relevant och intressant. Det ar ocksa tydligt en

egen kanal och bidrar till folkbildningen genom nagon typ av allman
kunskap och kan darfér anses vara vardefullt. Det du laser just nu

ar ocksa content marketing. Ett white paper som ger dig relevanta
kunskaper, med tydlig avsandare, som hjalper dig férsta och som nar dig
regelbundet med information som ar tankt att locka dig till oss.
Forhoppningsvis tilthor du var malgrupp och genom att kontinuerligt
hjalpa dig losa dina problem eller informera dig vinner vi ditt fértroende
och du sugs djupare ned i salj- och marknadstratten.

Ett annat aldre exempel pa content marketing ar ICA:s tidning. Istallet for
att salja matvaror hjalper de mottagaren med recept och tips kring mat.
En typ av marknadsforing som ICA:s kunder har uppskattat lange. For att
problematisera begreppet ytterligare kan vi ta upp Red Bull. Ar Red Bulls
satsning pa innehall kring extremsporter content marketing? Nej, det ar
det inte. Hade det varit en nyhetskanal och en redaktion som var mer
frikopplad fran foretaget hade det varit gangbart. Har ar Handelsbankens
EFN ett bra exempel. Red Bulls haftiga extremsportvideos ar "branded
content”. Innehallet ar till for att underhalla, inte hjalpa. Red Bull ligger
narmare bra reklamfilmer, som har ett pr-varde i sig, eftersom de ar sa
bra. Ett exempel har ar Volvos Epic Split.
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Google och Content Marketing?

Nar annonssaljaren ringer och saljer ett annonsutrymme ar det helt
klart inte content marketing eftersom annonseringen inte sker pa din
plattform. Content marketing ar innehall som hjalper din malgrupp

att losa problem genom att informera. Blogginlagg ar ett nyklassiskt
exempel pa content marketing dar féretag oftast pratar for mycket om
sig sjalva och vad de saljer istallet for att informera. Vilket gor innehallet
mindre intressant for mottagaren. Att skriva en saljtext ar inte content
marketing. Att skriva ett blogginlagg pa ratt satt ar det.

Ett av skalen till att content marketing fungerar ar att mottagaren
uppskattar innehallet och séker efter det pa webben genom sékmotorer
som foretaget kan valja att anvanda sig av. Har blir det knepigare
definitionsmassigt nar det galler annonseringen via Google.

Google och andra sékmotorer kan hjalpa ditt innehall att na din
malgrupp men innehallet bor pa din webb och kan darfér fortfarande
betraktas som content marketing. Trots att den som surfar hittar ert
innehall genom att googla.

Ni kommer formodligen behdva forstarka spridningen av ert innehall
genom fortjanade eller kopta medier. Det ar darfér smart att tanka SEM
(sbkmotorsmarknadsféring) och SEO (sokmotorsoptimering) redan fran
borjan.

Exempel: Ett foretag som saljer HR-analysmjukvaror inser att deras
kunder googlar pa "Hur man behaller millennials’” Problemet som
foretagets kunder upplever ar att det ar svart att behalla unga anstallda.
De soker information om hur man ska rada bot pa detta och kommer

I kontakt med féretaget genom deras blogg som hjalper dem l&sa

ett problem som de har. Fértroende skapas och forhoppningsvis kan
foretaget kapitalisera pa detta direkt genom att med smarta
Call-To-Actions leda besdkaren mot ett formular som samlar in den
potentiella kundens uppgifter.
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En Call-To-Action ar en knapp som besdkaren trycker pa for

att fa veta mer. Detta tar besdkaren djupare in pa er sajt. Vaga
beteendeforandringar ar samre nar det galler CTAs: "Bli var lojala
anvandare”, "ambassador” och "engagerad kund”. Konkreta ar battre:
"Las mer”, "Kommentera” eller "Logga in". Men nu ska vi inte prata om
konverteringsoptimering.

Hur bor du se pa Content Marketing?

Content marketing bdr ses som en strategisk satsning och gors bast
genom att aktivera experter inom ditt foretag eller organisation och
forma dem att bidra med information som ar relevant for mottagaren.
Kontinuerligt, strukturerat och syftesdrivet med mali sikte. For dig
handlar det om att skaffa en bred forstaelse kring content marketing och
sociala medier och darefter tillata marknadsfunktionen att lagga tid pa
detta, ha kul och testa nya saker.
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Hur ska du anvanda
Content Marketing i sociala
medier?

Nar foretag tampas med sociala medier moter deras
sjalvbild ofta en hard verklighet. Massorna vet inte

lika mycket om ditt féretag och uppskattar det inte pa
samma satt som du som arbetar dar. Interaktionerna och
rackvidden imponerar inte. Varfor? Har méter innehallet
kanalernas och mottagarnas harda verklighet.

Varfér gor du det svart?

Som vanligt finns det inga enkla svar pa svara fragor. Det finns dock
vissa grundtips och antaganden som brukar passa in. Ofta ar foretag lite
for propra och affarsmassiga i sina inlagg. Att lagga upp lanken till ert
senaste pressmeddelande ar sa langt ifran att appellera till massorna i
sociala medier. Att skriva ord som "appellera” ar ocksa fel, eftersom det
kanske ar svarare an det behéver vara. Manga tanker att "min malgrupp
ar smart”. Det ar battre att tanka att man ska forklara svara saker sa
enkelt som mgjligt. Det ar en konst.
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Vad gillar du sjalv?

Du star dig sjalv narmst. Vad brukar du gilla, félja och dela? Om du
bortser fran kattunge-videos som du brukar gilla eller tagga vanner i,
vad ar du intresserad av och vad brukar du interagera med? Det ar en
bra utgangspunkt. Du kanske ar en av de 90% pa sociala medier som
mestadels bara ar passiva och foljer den 1% som lagger upp ofta och de
9% som interagerar aktivt med det som de innehallsskapande lagger
upp. Detta ar generaliserande siffor men att bérja med sig sjalv brukar
Oppna mentala dérrar nar det galler dialogen kring innehall.

Vad ar "kattungeprincipen™?

For att forklara sociala medier och vilket innehall som fungerar i sociala
medier gar det att anvanda "kattungeprincipen”. Férr gillade vi bilder pa
kattungar, nu gillar vi videos med kattungar. De mest populara inlaggen
kan ocksa handla om nar folk gér bort sig, illa sig eller nar nagot
ovantat hander. Det handlar ofta om att roa eller éverraska mottagaren.
Om ni som féretag lagger ut en lank till ett introvert och saljande
pressmeddelande i URL-format utan bild, da ar ni sa langt ifran det som
ar popularast i sociala medier som mojligt. Sank ribban fér tonalitet, var
kunnig, rolig och personlig. Folk vill se en mansklig sida. Att driva trafik
till er webb ar malet. Det ar dar mottagaren konverterar. Det ar darfér
viktigt att innehallet bor pa er sajt.

Vad gillar din malgrupp?

Det ar helt klart bra att bdrja med sig sjalv, men det kan ocksa vara en
falla. Att ga igenom, CRM-, marketing automation-system,

Google Analytics och intervjua kunder ar saklart battre an att gissa och
ga pa magkansla. Kanske ar det denna analysperiod du star infor nu.
Den kollektiva magkanslan har urvattnat era inlagg. Er tonalitet har varit
for feg och trakig. Eller har ni missat vad malgruppen gillar?

Undersok vilka personer som foljer er. Det kanske inte ar samma
manniskor som koper era produkter eller tjanster. Det kanske ar de
anstalldas familj och vanner. Da ar det dags att fundera kring innehall
som lyfter dina kollegor eller lagga krut pa att bredda er foljarskala.

8/10



knowit EXPERIENCE’

Innehall i sociala medier

Manga foretag anvander sociala medier som en
innehallsdumpningsplats. Kanaler dar man klipper och klistrar in det
som man satt ihop. Sociala medier-strategier, policys och processer
behovs. Det ar aven viktigt att halla koll pa uppdateringar och algoritmer
hos de stora sociala medie-féretagen. Facebook bestamde nyligen att
de skulle gora stora forandringar i flodet och lyfta personers inlagg.
De kommer fokusera mer pa uppdateringar fran vanner och familj

an fran féretagssidor. Det gar aven att tydligt se att mottagaren rent
psykologiskt gillar bilder, videos och inlagg som talar till mottagaren
kanslomassigt. Manniskan tar till sig visuell kommunikation 60 000
ganger snabbare an textuell. Bilder ar ett maste, och video kommer
bli annu viktigare snabbt. Den visuella kommunikationen ska garna
innehalla manniskor och anpassas till den specifika socialakanalen.

Vilka slutsatser kan du dra?

Vi vill att du tar med dig en forstaelse for content marketing och hur en
innehallsstrategi ska verka i sociala medier for att driva trafik till er sajt
genom fortroendeingivande innehall. Att bygga kunskap kring detta
arbetssatt och att aktivera kunskapsbasen i form av kunniga manniskor
inom din organisation kan vara svart. Google gillar bra innehall for att
manniskor gillar bra innehall.

Content marketing aktualiseras ytterligare av GDPR. Om mottagarna
inte gillar ditt innehall kommer de inte godkanna att du lagrar deras
person- och kontaktuppgifter. Eller rattare sagt. Du mister majligheten
att kommunicera med potensiella kunder om du inte ger dem innehall
som de uppskattar. Om du kommunicerar anda riskerar du héga
boter. For att dvertyga andra i ledningsgruppen och for att du ska
kunna ta nagot konkret med dig har vi nedan listat aktuella fakta kring
innehallsmarknadsforing och sociala medier:
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® Andel av befolkningen som anvander sociala medier i Sverige:
Facebook 74% (71%), LinkedIn 30% (26%), Twitter 25% (18%) och
Instagram 53% (44%).

® 5067% anvander sociala medier dagligen.

e Ett minimum ar att skriva tva inlagg per persona pervecka.

& Mer tid laggs pa blogginlagg. de blir langre men frekvensen sjunker.

® De som rapporterar goda resultat bloggar ofta.

® Cenerellt rapporteras en forbattring av resultatet av bloggar som
marknadsféringsverktyg.

e Tittande pa rorligt innehall okar i sociala medier.
@ YouTubes tittartid ar 25 minuter per dag i genomsnitt.
® 867% av marknadsforare sager sig anvanda content marketing.

® Nara 80% tycker de kan visa siffror pa okat engagemang sedan de
borjade med content marketing.

Markus Blomberg
Inbound Marketing Consultant

E-post: markus.blomberg@knowit.se
Tel: +46 707655433
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