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FORORD

Sedan utbrottet av coronaviruset Covid-19 slog till i
varlden har vi kunnat se férdndring i stora delar av
samhillet, sa dven i media- och reklambranschen.
Spelplanen fér marknadsféring och annonsering

har hastigt forandrats; event har skjutits fram eller
hallts digitalt, manga annonsérer har justerat sin
marknadsféringsbudget, och det rader en allman
erfarenhet- och kunskapsbrist 6ver hur man ska
kommunicera i denna tid - vilket ju ar helt naturligt da
det mesta ar valdigt nytt for oss. Av samma anledning
finns det inget sjalvklart facit pa hur man som féretag

ska agera.

Nar det kommer till konsumentbeteenden och allmanna
rekommendationer finns det dock mycket erfarenhet att
lara fran tidigare kriser, sdsom finanskrisen 2007-2008,

eller till och med depressionen pa 30-talet.

Med hjélp av dessa insikter i kombination med data fran
farska studier har vi i denna rapport summerat mycket

av var kunskap och erfarenhet kopplat till influencer
marketing - for att kunna ge dig vara basta rdd och
rekommendationer kring just influencer marketing under
denna forandring. Vi hoppas ocksa att vi kan inspirera
och bidra med nya idéer kring hur du och ditt foretag kan

marknadsfora er nu och framat.
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« Varfor influencer marketing ar en kanal att

satsa pa - aven vid férandrade forutsattningar

« Tips pa vad du som foretag ska tanka pa for
att lyckas med influencer marketing under
Covid-19

+ Exempel pa foretag som har anpassat sin

kommunikation pa ett inspirerande satt

« Vara reflektioner kring hur coronakrisen
kommer att paverka influencer marketing pa

sikt

Vi hoppas att du kommer att ha nytta av denna
rapport och att vara rad och rekommendationer

ska hjélpa dig pa vagen!

Head of Marketing
Cure Media

Marketing Coordinator
Cure Media


https://www.linkedin.com/in/sannajosefinepersson/
https://www.linkedin.com/in/fridaekholm/
https://www.linkedin.com/in/sannajosefinepersson/
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3 anledningar till
varfor influencer
marketing ar en
kanal att satsa pa
an mer i denna nya
verklighet

Aven om coronapandemin paverkar alla
branscher och marknadsforingskanaler pa ett
eller annat satt, ar influencer marketing ett
medie som har visat sig fungera fortsatt bra i
dessa tider - i flera fall till och med battre an
tidigare. Kanske ar detta inte sd ovantat med
tanke pa att de flesta ar isolerade hemma och
agnar allt mer tid pé sina mobiler och pa sociala

medier.

Har har vi listat tre anledningar till varfor
influencer marketing ar en kanal vard att satsa

pa i dessa tider.



Med coronavirusets spridning har var vardag
forandrats och vi har alla behovt anpassa oss till en
ny livsstil praglad av social distansering - ndgot som
gor att manga kanner sig ensamma och isolerade.
Med detta ser vi tydligt att allt fler manniskor
vander sig till sociala medier och nya plattformar
for att umgas, bli inspirerade, arbeta online, och
ibland kanske bara sysselsatta sig for en stund. En
undersokning gjord av visar att 45%
spenderar mer tid pa sociala medier som en foljd av
coronaviruset - och denna siffra ar annu hogre om
man ser till de yngre generationerna, det vill sdaga

Millennials och Generation Z.

| slutet av mars 2020 presenterade aven

siffror pa hur plattformen har paverkats av
coronavirusets spridning. Dessa visade bland annat
att livevisningar pa Instagram och Facebook Live
fordubblades pé bara en vecka! D& manga jobbar
hemifran och i stort sett alla fysiska evenemang
har blivit instéllda spenderar vi allt mer tid framfor
content sdsom livesandningar, webinars, online-

event, kurser och underhallning.

visar aven att 54% av de svarande
tittar pa mer videos nu an tidigare, till exempel
via YouTube. Samma siffra ar ar uppe i 65% for

Generation Z!



https://www.globalwebindex.com/coronavirus
https://about.fb.com/news/2020/03/keeping-our-apps-stable-during-covid-19/
https://www.globalwebindex.com/hubfs/1.%20Coronavirus%20Research%20PDFs/GWI%20coronavirus%20findings%20April%202020%20-%20Multi-Market%20Research%20(Release%205).pdf
https://www.globalwebindex.com/hubfs/1.%20Coronavirus%20Research%20PDFs/GWI%20coronavirus%20findings%20April%202020%20-%20Multi-Market%20Research%20(Release%205).pdf
https://www.globalwebindex.com/hubfs/1.%20Coronavirus%20Research%20PDFs/GWI%20coronavirus%20findings%20April%202020%20-%20Multi-Market%20Research%20(Release%205).pdf

Nya studier visar aven pa att plattformen TikTok nu
vaxer snabbare an nagonsin - globalt sett narmar
sig appen

, en siffra som antas ha okat
signifikant i och med rekommendationen att stanna

hemma.

Hit vander sig manga nu for att dela och ta del av
humoristiskt, kreativt och lattsamt innehall - ett
fenomen som medier hanvisar till som “corona
escapism”. Ett talande exempel pa detta ar releasen
av artisten Drakes nya singel “Toosie Slide”;

, men nagra dagar
tidigare hade hip-hop dansaren Toosie lagt upp ett
TikTok-klipp dar han tillsammans med artisterna Ayo
& Teo och Hiii Key dansade till Iaten. Bdde dansen och
laten fick stor spridning och uppmarksamhet och pa
TikTok har Iaten i skrivande stund redan passerat 3,4

miljarder spelningar. Smart move, Drake!

Att vi pa grund av forandringarna som har skett
konsumerar mer innehall och spenderar mer tid

pa sociala medier nu tyder aven pa att vi ar mer
mottagliga for langre och mer omfattande innehall.
Vi har helt enkelt mer tid att hanga pa sociala medier
och med de influencers vi foljer, titta pa YouTube,
shoppa online och streama filmer. Med detta i
atanke kan det vara bra att tanka till; i vilka kanaler
befinner sig din malgrupp nu nar dven deras beteende
forandrats? Finns det nagot ni kan gora for att mota
dem dar, pa deras villkor? Vaga vara kreativ och tank
i helt nya banor, och kom ihdg; var inte radd for att
sprida gladje i dessa tider, nar manga vander sig till

sociala medier och till influencers som de foljer.



https://www.businessinsider.com/tiktok-nears-2-billion-installs-coronavirus-2020-3?r=US&IR=T
https://www.businessinsider.com/tiktok-nears-2-billion-installs-coronavirus-2020-3?r=US&IR=T
https://www.nytimes.com/2020/04/07/arts/music/drake-toosie-slide-tiktok.html
https://www.nytimes.com/2020/04/07/arts/music/drake-toosie-slide-tiktok.html
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Fa kanaler ar sd agila som influencer marketing;
till skillnad fran en TV-produktion eller en
rikstackande utomhuskampanj kan du snabbt
justera budskapet och anpassa strategin
utefter vad som ar relevant for din malgrupp
just nu. Finns det kanske en annan produkt
eller tjanst som ar mer lamplig att lyfta hos

era influencers just nu? Kanske bor tonaliteten
i era samarbeten justeras for att passa till den
forandring som de flesta genomgar nu? Eller
kanske ar det mer lampligt att fokusera pa att
starka varumarket i dessa tider, istallet for att
satsa allt pa att driva forsaljning (som ni kanske

hade planerat att gora)?

Att kommunicera med sin malgrupp pa ratt
satt ar saklart alltid viktigt, men det blir
avgorande i kristider sdasom denna. Tank till
ordentligt kring var er malgrupp befinner sig
just nu, bade fysiskt och psykiskt, och gor
ert basta for att anpassa er kommunikation

darefter.



Eftersom saker forandras rekordsnabbt galler det
just nu att vara snabbfotad och att ha orat mot
marken - och att se till s& att detta speglasiera

influencer-samarbeten dar det behdvs.

Forutom att influencer marketing ar en flexibel
kanal har du aven majlighet att nd fram till din
malgrupp valdigt snabbt - ett exempel pa detta ar
hur en av vara kunder inom hemelektronik nyligen
gick ut med att de nu erbjuder expressleverans
av sina produkter - fran idé till att detta
kommunicerades till mdlgruppen via relevanta
influencers, tog det bara ett par dagar! Lite
langre fram delar vi med oss av fler inspirerande
exempel pa foretag som framgangsrikt har
anpassat sin influencer marketing efter de

forandringar som sker.




| och med coronapandemin har spelplanen for
foretag forandrats - den malgrupp som tidigare
var ert primara fokus kanske, av olika anledningar,
inte langre &r lika relevant. | manga fall har denna
situation skapat helt nya malgrupper; ett exempel
ar mobel- och heminredningsforetag som nu har
en helt ny kundgrupp med alla personer som jobbar
hemifran och som behdver bygga upp ett helt nytt
kontor i garderoben, med skrivbord, en bekvam
stol, och ljudisolering som tar bort grannens
renovering och smabarnsskrik. | dessa fall, nar din
malgrupp forandras eller nar en helt ny uppstar, ar
influencer marketing en kraftfull kanal for att na

fram.

Annu ett intressant exempel &r hur World Health
Organization de senaste veckorna har anvant sig av
TikTok i syfte att nd ut till den yngre malgruppen;
for att sakerstalla att de nadde ut med viktig
samhallsinformation kopplat till Covid-19 valde de
att kommunicera pa malgruppens villkor, pa en
plattform som de foredrar att konsumera content
pa, parallellt med sina vanliga, mer traditionella

medieaktiviteter. Helt ratt, tycker vi!




For att lyfta ett lokalt exempel har den vélkanda
influencern Margaux Dietz nyttjat sina sociala
kanaler under Covid-19 for att na ut med
samhallsinformation till unga i Sverige. Bland
annat livesande hon en av Folkhalsomyndighetens

presskonferenser med malet att upplysa sina foljare

om det rédande ldget kopplat till corona. Aven detta

exempel visar pa kraften i att anvanda influencers
nar du vill nd fram till en ny malgrupp - i detta fall,
personer som WHO och Folkhalsomyndigheten

vanligtvis inte riktar sig till i samma utstrackning.




4 saker att tianka pa
nar du gor influencer
marketing i dessa tider

Studier visar att ett misstag manga féretag goér i en kris ar att pausa
sin marknadsféring helt - “vi stoppar allt tills vi vet vad som hander”
- och denna taktik har visat sig medféra manga risker. Att fortsatta
kommunicera med, och finnas dar, for sin malgrupp kan vara
viktigare @n nagonsin. Detta styrks dven av en farsk internationell
som visar pa att majoriteten av konsumenter vill

att foretagen ska fortsatta gora reklam, trots Corona-tider.

Ett foretag som tystnar och gar under jorden under en kristid skulle
kunna jamforas med en van som plotsligt slutar att hora av sig nar du
genomgar en jobbig period - for de flesta ar detta inte den van som
star hogst upp pa listan nar livet ljusnar igen. Det finns aven flera
studier som visar pa att de foretag som uppratthaller, eller till och
med &kar, sin marknadsforingsbudget under tider av lagkonjunktur
ofta okar sin forsaljning och framforallt marknadsandelar nar

konjunkturen vander.

Ytterligare en fordel med att fortsatta med din marknadsforing
aven i tider som dessa ar att det ar farre varumarken som forsoker
gora sig horda - med andra ord, lagre konkurrens om malgruppens

uppmarksamhet, och i manga fall aven till en lagre kostnad.

Att fortsatta kommunicera med malgruppen innebar dock
nédvandigtvis inte att du ska kéra pa med er vanliga marknadsforing
som om ingenting har hant, utan det kan vara lage att anpassa era

budskap och er narvaro utifran forandringarna som sker.

Har kommer fyra rad fran oss till dig som vill fortsatta med din

influencer marketing dven under Covid-19 och i tider av forandring.

1



https://www.annons.se/last-sida/konsumenter-vill-fortsatta-se-reklam/

En farsk undersokning utford av
presenterade
hur marknadsforingsteam varlden over nu
anpassar sin kommunikation och utvecklar
kampanjer som svar pa krisen. | denna
presenterade de att 79% av foretagen har
tagit fram nya budskap och ny reklam som pa
ett eller annat satt svarar pa krisens inverkan
pa deras malgrupp - vilket vidare visar pa att
majoriteten av foretagen dar ute har forstatt
vikten av att anpassa sin kommunikation. Detta
ar naturligtvis viktigt aven nar det kommer till

influencer marketing.

Oavsett om ni redan nu har pagaende
influencer-samarbeten eller om ni star infor
att testa kanalen for forsta gangen; se till att
tonaliteten och budskapen som era influencers
ska kommunicera kanns ratt med tanke pa

omstandigheterna. Det kan handla om att

12

bade ga igenom den initiala briefen en extra

gang, men ocksa de utkast som star infor att

publiceras.

Sakerstall att det uppfattas pa ratt satt, och
att inlagget inte kan tolkas pa ett annat satt an
vad ni hade tankt om det hamnar i ett annat
sammanhang. Fordelen med att kommunicera
budskap med hjalp av influencers ar att ni kan
ha full kontroll pa vad som gar ut, nér och vart

- nagot som kan vara extra viktigt just nu.

Utover tonalitet och budskap, tank igenom

om det ar nagot i er befintliga brief som ni bor
justera - kanske ar det ett annat budskap an
det vanliga som era influencers ska lyfta just
nu? Hur kan ni som foretag visa att ni finns dar
for era kunder och hur ni bidrar till en battre

vardag (om ni anser att ni gor det, vill saga)?


https://wfanet.org/knowledge/item/2020/04/07/Eighty-percent-of-multinationals-deferring-campaigns-but-the-same-number-are-creating-new-content-in-response-to-the-Covid19-crisis
https://wfanet.org/knowledge/item/2020/04/07/Eighty-percent-of-multinationals-deferring-campaigns-but-the-same-number-are-creating-new-content-in-response-to-the-Covid19-crisis

En , gjord pa

17 lander, visar att 40% av konsumenterna

ar positivt installda till att foretag kor
marknadsforing som visar hur de svarar pa
eller hjalper sina kunder under Covid-19,
medan endast 17% ar positivt installda till att
foretag kor pa med sin vanliga marknadsforing.
Sjalvklart beror detta pa vad for slags produkt
eller tjanst ni som foretag tillhandahaller, men
om ni har mojlighet, ta hjalp av de influencers
ni samarbetar med for att na fram till er

malgrupp med denna typ av information.

Fordelen ar att er malgrupp i storre
utstrackning tar till sig fran likasinnade
manniskor som de foljer, snarare an nar det

kommer direkt fran varumarket.

Slutligen, (som
namndes ovan) féreslar att varumarken ska
sikta pa att halla en lugn ton, lyfta positiva
perspektiv och kommunicera varumarkets
varderingar pa ett dkta sétt - ocksa nagot
att ha i atanke i er influencer-strategi den

narmaste tiden.



https://www.globalwebindex.com/hubfs/1.%20Coronavirus%20Research%20PDFs/GWI%20coronavirus%20findings%20April%202020%20-%20Multi-Market%20Research%20(Release%205).pdf?utm_campaign=Coronavirus%20hub&utm_source=hs_email&utm_medium=email&utm_content=85877815&_hsenc=p2ANqtz-8Q1iY6JTz3EdlHdBd-d6BBET5ZkO0U0d2wQQGFb99K-jFNdx8J_SkPSHD3KVUgQOumE5jbB6GmkuScgR-F0UVF7i-JYPUCrnXclhRUGkCVCWPrzYk&_hsmi=85877723
https://www.annons.se/last-sida/konsumenter-vill-fortsatta-se-reklam/
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Som namnt tidigare ar influencer marketing
ett fantastiskt verktyg for att nd ut med sitt
budskap - vare sig malet ar att driva forsaljning,
bygga varumarkeskannedom, eller nagot helt
annat. | tider av osakerhet kan det vara ett bra
lage att se over era KPler; ar det ratt lage att
fokusera pa att driva forsaljning nu, eller finns

det andra mal som &r mer relevanta pa sikt?

For de foretag som har drabbats hart av
coronakrisen, vars produkt eller tjanst just nu
inte ar lika attraktiv (eller ens anvandbar), kan
det vara klokt att istdllet fokusera pa att starka
ert varumarke, bade kannedom och preferens.
Om ni ar ett av de foretag som istéllet har okat
er omsattning under krisen, och som kanske
inte behover trycka pa forsaljning for att fa in
affarer, kan det anda vara en bra idé att jobba
mer vardebaserat och relationsorienterat
under ett tag framat - eller, om ni har
mojlighet, varfor inte en kombination av de
bada?



Oavsett er taktik ar var rekommendation att undvika
att forsoka profitera pa krisen och att halla er till
varumarkets DNA - kom ihdg, det kommer en tid

efter corona.

Ett konkret satt att gora detta pa kan till exempel
vara att visa exempel pa vad ni gor for att bidra
med varde till era kunder och er omvarld just nu.
En undersokning fran Global Web Index visar att
att

for att hjalpa
manniskor att hantera situationen som rader

- hur kan ni gora det pa basta satt?



https://www.globalwebindex.com/hubfs/1.%20Coronavirus%20Research%20PDFs/GWI%20coronavirus%20findings%20April%202020%20-%20Multi-Market%20Research%20(Release%205).pdf?utm_campaign=Coronavirus%20hub&utm_source=hs_email&utm_medium=email&utm_content=85877815&_hsenc=p2ANqtz-8Q1iY6JTz3EdlHdBd-d6BBET5ZkO0U0d2wQQGFb99K-jFNdx8J_SkPSHD3KVUgQOumE5jbB6GmkuScgR-F0UVF7i-JYPUCrnXclhRUGkCVCWPrzYk&_hsmi=85877723
https://www.globalwebindex.com/hubfs/1.%20Coronavirus%20Research%20PDFs/GWI%20coronavirus%20findings%20April%202020%20-%20Multi-Market%20Research%20(Release%205).pdf?utm_campaign=Coronavirus%20hub&utm_source=hs_email&utm_medium=email&utm_content=85877815&_hsenc=p2ANqtz-8Q1iY6JTz3EdlHdBd-d6BBET5ZkO0U0d2wQQGFb99K-jFNdx8J_SkPSHD3KVUgQOumE5jbB6GmkuScgR-F0UVF7i-JYPUCrnXclhRUGkCVCWPrzYk&_hsmi=85877723

3. Ha en always-on
strategi pa plats

Att etablera en langsiktig strategi for hur du
ska arbeta med influencer marketing ar alltid
viktigt for att fa maximal effekt fran kanalen.
Detta galler saklart bade har och nu nar vi
befinner oss i stormens 6ga, men framfor allt
nar stormen har blast éver och var varld borjar
aterga till det normala. Slutar du kommunicera
eller endast gor det vid nagra enstaka nedslag,
ar risken stor att din malgrupp hittar nya
varumarken och helt enkelt valjer bort de som
har tystnat under krisen (kommer du ihag den
dar kompisen som slutade hora av sig, som vi

namnde tidigare?).

| en undersokning med

- resterande 92% vill alltsa se
en kontinuerlig dialog med de varumarken,
och influencers, som de foljer och gillar. Tank
langsiktigt och bygg en influencer-strategi
som stracker sig over lang tid, for att skapa
fortroende och tillit hos din malgrupp. Se till
att strategin ar levande och var 6ppen for

anpassningar.

k)



https://www.annons.se/last-sida/konsumenter-vill-fortsatta-se-reklam/
https://www.annons.se/last-sida/konsumenter-vill-fortsatta-se-reklam/
https://www.annons.se/last-sida/konsumenter-vill-fortsatta-se-reklam/

Vid oférutsedd forandring och osdkerhet 6kar ofta manniskans
behov av dialog och kommunikation. Det ar exempelvis orsaken
till att vara myndigheter kommunicerar dagligen just nu - for

att skapa trygghet hos oss manniskor. En av styrkorna med att
samarbeta med influencers ar deras langa erfarenhet av att bygga
en relation till sina féljare. De ar proffs pa att skapa en levande
dialog, dven i osdkra tider som denna. Med manga ars erfarenhet

i ryggen vet de vad for typ av content som malgruppen gillar och
vad som skapar engagemang vid olika tillfallen. Det kan handla om
alltifran vilka slags bilder som far manga likes eller vilka texter som

engagerar och skapar en dialog.

| och med coronapandemin ar det inte bara marknadsforare

som har behovt tanka om i sin kommunikation utan sjalvklart

aven influencers. Har blir det tydligt att influencers anpassar sitt
innehall utifradn forandringarna och fokuserar mer an tidigare pa att
skapa dialog med sina foljare, till exempel genom att fréaga vilken
typ av innehall de vill se mer och mindre av. Denna interaktion

ar motsatsen till den monolog som manga mer traditionella
mediekanaler ar begransade till, och ndgot som vi rekommenderar

att ta tillvara pa.

Tank till nar ni utformar eller justerar er influencer-strategi, och
ta hjalp av de influencers eller den influencer-byra som ni jobbar
tillsammans med - hur kan ni, med hjalp av influencers, finnas
dar for er malgrupp just nu, och vara 100% relevanta? Anvand de
insikter ni far i era samarbeten och i dialogen mellan influencers/

foljare for att optimera innehallet och forfina budskapen framat.




Inspirerande o
exempel pa
. influencer marketing
é i var nya verklighet

| och med spridningen av Covid-19 har vi sett
flera exempel dar foretag valjer att dra ner pa
sin marknadsforing, eller till och med pausa helt
@ och hallet. Sjalvklart kan detta i vissa fall vara

oundvikligt nar intdkterna gar ner och framtiden

ar osdker. Som vi namnt visar studier fran tidigare

kriser att de som har lyckats bast har fortsatt ~
kommunicera med sin malgrupp i de kanaler dar

de befinner sig. Sa om du har méjlighet ar detta

rekommendationen aven nu.

N

Det visar sig nu att influencer marketing ar en av

de kanaler som gar allra bast daven i dessa tider - i

)
i

majoriteten av vara pagaende uppdrag pa Cure
Media ser vi att resultaten har forbattrats avsevart
sedan coronapandemin slog till. Naturligtvis

har strategier justerats och anpassats utifran

o forandringarna som sker sa att det forblir relevant. e,

=3

Detta i kombination med okad aktivitet i sociala

@ medier har vi identifierat som de storsta orsakerna e
till framgangen. -

Har har vi samlat fyra inspirerande exempel pa
foretag och influencers i Sverige som framgangsrikt
‘ har anpassat sig efter den nya verklighet som vi

befinner oss i nu.
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American Express:
“Backakrogen”
med stottning av
influencers

American Express jobbar sedan tidigare
kontinuerligt med influencer marketing for att
skapa medvetenhet samt halla en I6pande dialog
med den kvinnliga malgruppen. Normalt sett
kretsar deras budskap hos influencers primart
kring kreditkort, personlig ekonomi, resande och
hur du anvander dig av foretagets olika tjanster.
Nar coronakrisen blev ett faktum var de snabba
med att anpassa sitt budskap och sin influencer-
strategi for att istdllet ga in och stotta lokala
restauranger och caféer i Stockholm - ett

segment som har drabbats hart av krisen.

Pa bara nagra dagar andrades briefen hos de
influencers som foretaget samarbetade med till

att handla om “Backa Krogen!” -

, for att hjalpa
dem att klara sig ur denna svara tid. Detta ar
inte bara ett extremt hjalpsamt och omtanksamt
initiativ, utan ocksa ett lysande exempel pa hur
du med hjalp av influencers kan vara snabbfotad

och flexibel i din strategi.
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https://www.americanexpress.com/sv-se/kampanj/backa-krogen/
https://www.americanexpress.com/sv-se/kampanj/backa-krogen/
https://www.americanexpress.com/sv-se/kampanj/backa-krogen/

Secret breakfast x Nespresso:
Virtuellt frukostevent

Ett annat inspirerande exempel pa hur féretag
anpassar sig efter den nya spelplanen ar hur
Nespresso, med hjalp av sin PR-byra Story
Relations och cateringbolaget StockholmFood,
valde att tanka om kring sina aterkommande
(hemliga, och framfor allt, fysiska!) frukostevent;
istallet for att stalla in valde de att stalla om till
ett digitalt event dar alla inbjudna influencers fick
en lyxig frukost hemskickad som de kunde avnjuta
tillsammans virtuellt. Under frukostens géng fick
Nespresso chansen att prata kring sina produkter,

’ pa allra basta sdndningstid.

En win-win-situation for alla parter; de
medverkande profilerna fick kvalitativt content
till sina kanaler, Nespresso fick chansen att nd ut
till sin mélgrupp med sina produkter, och samtliga
arrangorer fick PR och chansen att synas hos sin
malgrupp i ett relevant sammanhang - utan att
for den delen behova stélla in ndgra planerade

aktiviteter.
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Zcooly: Oppnar

upp sin
larandeplattform
for att hjalpa
pedagoger och
foraldrar

| kolvattnet av coronapandemins snabba framfart
ar det inte bara fysiska event som paverkas;
Folkhalsomyndighetens tydliga rekommendation
ar att all undervisning pa exempelvis
gymnasieskolor, yrkeshogskolor, hogskolor

och universitet ska bedrivas pa distans - ndgot
som staller helt nya krav pa bdde pedagoger

och foraldrar som nu ska bedriva fjarr- och

hemundervisning.

Har sag foretaget Zcooly en mgjlighet att hjalpa
till och samtidigt visa pa styrkan i sin produkt;
Zcooly kombinerar spel med pedagogik for att
underlatta larande for barn i dldern 5-12 ar. | och
med Covid-19 6ppnade Zcooly upp for pedagoger
runt om i landet att anvanda de larande spelen
gratis, terminen ut. De gav aven mojligheten

till alla foraldrar att anvanda Zcooly gratis i en
manad, for att underlatta i hemundervisningen.
Detta nya budskap kommunicerade Zcooly ut
med hjalp av influencers som var traffsakra hos

malgruppen.
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GANT: Livestream

hemifran
med stilsakra
influencers

Ytterligare ett exempel pa hur man kan stalla
om istallet for att stalla in star modefdretaget
Gant for. Under april manad planerade de

en inspirationskvall tillsammans med tva
influencers, Ebba von Sydow och Emilia de
Poret, som tillsammans bildar modeduon
“Saker stil” - nagot som sdklart inte gick att
genomfora enligt planen. Istéllet for ett fysiskt
event sande de tva profilerna i stéllet live pa
Instagram, direkt fran sina egna hem, dar de
delade med sig av inspiration, stylingtips och
favoriter fran Gants nya kladkollektion. Precis
som pa ett fysiskt event, med andra ord,

fast sannolikt annu mer personligt eftersom
deltagarna samtidigt fick hélsa pa i deras hem

och garderober.

VI hoppas att dessa fyra exemplen inspirerar
och kanske till och med ger dig lite nya idéer
kring hur du kan stélla om och justera din

influencer-strategi for att briljera pa den nya

spelplanen som rader.
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av konsumenter ser garna att
varumarken delar med sig av
praktisk information och tips for
att hjalpa manniskor att hantera
situationen.

tycker att foretag ska
fortsatta marknadsfora.

477

spenderar mer tid pa sociala
medier (t.ex. Facebook,
Instagram, Twitter) som ett
resultat av Covid-19.

efterfragar kommunikation
som bidrar med positiva
perspektiv.

skapar ny kommunikation som svarar pa den paverkan
viruset har pa sina konsumenter - dar hélften av alla
budskap redan gatt live.




Nar karantanen
ar slut: Hur tror vi
Covid-19 kommer
paverka influencer
marketing-
branschen pa sikt?

Att sdga hur framtiden och livet efter corona
kommer att se ut ar ingen enkel uppgift;
eftersom situationen &r sa ny och unik gar
det endast att spekulera i hur krisen kommer
paverka influencer marketing pa sikt. Att
vissa férandringar ar har for att stanna rader
det inga tvivel om. Har kommer tre av vara

reflektioner nar vi blickar framat.
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Okad budget i
digitala kanaler,
daribland influencer
marketing

En tydlig trend som vi ser hos de stora
annonsorerna ar att allt storre budgetar flyttas
fran de mer traditionella kanalerna till det digitala.
Detta var ett faktum redan innan Covid-19, men ar
nagot som blir annu tydligare nu nar det handlar
om att mota utmaningarna fran coronaviruset.
Digital marknadsforing ar ofta mer agilt jamfort
med traditionell och vi ser helt enkelt att
omstandigheterna har accelererat skiftet mot det
digitala, bdde vad det géller marknadsféring och
forsaljning, och i denna riktning tror vi att det

kommer fortsatta aven efter corona.

b))/
Allt storre budgetar
flyttas fran de mer
traditionella kanalerna

till det digitala.
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Att bade foretag och influencers har blivit
tvungna att tanka om under coronatiden ar
ett faktum; fysiska event har blivit digitala,
istallet for fysiska traffar har foljarna fatt
hanga med hem till influencers via live-
streams, och istallet for resor till fijarran
lander har influencers blivit extremt kreativa

med att skapa innehall fran sitt eget hem.

Dessa beteendeskiften tror vi kommer folja
med dven nar vérlden borjar dterga till det
normala, tack vare att de oppnar upp for

en hel rad nya mojligheter for varumarken
och influencers att na fram; i ett digitalt
event finns det till exempel inte samma
begransningar nar det kommer till max
antal deltagare, for att inte tala om de lagre
kostnaderna. Dock &r det ju sdklart ndgot
speciellt med att kunna traffas “IRL”, och vi
tror darfor att foretag och marknadsforare
kommer att bli duktiga pa att kombinera
fysiska influencer-event med livestreams och
digitala sammankomster. Denna férandring
tycker vi kanns helt ratt i tiden, aven ur ett

ekonomi- och klimatperspektiv.
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SLUTORD

Saker och ting forandras snabbt just nu och

var starkaste rekommendation till dig som
marknadsforare ar att fokusera extra mycket pa din
malgrupp och pa omvarlden - ha orat extra tryckt
mot marken och tank efter - verkligen, tank efter -
hur ni som foretag kan vara relevanta och finnas dar
for er malgrupp. Bade nu, mitt i krisen, men adven

efterat.

Oavsett vilken strategi ni véljer hoppas vi att den
inte innebar att ni pausar er kommunikation; for
kom ihdg, er mélgrupp behover er i manga fall extra
mycket just nu, dven om de kanske inte alltid vet
om det. Perioden vi gar igenom nu ar tuff, men vi
ar overtygade om att denna pandemi kommer att
ge oss manga nya lardomar och insikter som vi kan
ta med oss i var marknadsforing framat, samt i vara

influencer marketing-strategier.

Vi pa Cure Media finns har om du vill bolla tankar
och idéer kring hur just ni kan jobba med influencer
marketing, bade idag och pa sikt. Vem vet, kanske
ar det ni som anordnar nasta stora digitala och

livestreamade influencer-event?
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Folj oss pa sociala medier!

o in f



https://www.instagram.com/curemedia/
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