Guide til ivaerksaettere

Undga spild af tid og penge, og skab
omsatning med en solid
marketingstrategi

Hvorfor udarbejde en marketingstrategi? £

En marketingstrategi er afgarende for, at din virksomhed far succes, uanset
hvem du er, og hvad du saelger.

Uden en solid strategi vil din markedsfgring hgjst sandsynligt veere spild af tid
og penge, fordi du til sidst ikke vil kunne treenge igennem hos din malgruppe, og
dermed ikke vil kunne szlge dine produkter og ydelser.

“Uden salg, ingen forretning. Sa simpelt er det.”
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Hvordan bruge guiden? =

Den fglgende guide indeholder de punkter, du skal igennem for at udvikle din

marketingstrategi, som danner grundlaget for en konkret handleplan.

Du skal bruge din egen viden og erfaring, undersgge markedet og muligvis
inddrage specialister som mig.

For eksempel kan du ikke afgere, om du skal reklamere pa Instagram eller i
avisen, uden at kende til malgruppens medieforbrug og mediernes
muligheder og begraensninger.

Der er ingen grund til at ggre din marketingstrategi til et starre akademisk
projekt, men det er vigtigt, at du ger dig de rigtige overvejelser, underseger

markedet og taler med specialister.

Jeg anbefaler, at du henter og udfylder mit skema hen ad vejen.

God arbejdslyst.
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Step 1: Saet konkrete mal @

Dine mal definerer alt i den videre proces. Derfor er det vigtigt at starte med
netop dem og at veere konkret.

Finansielt mal

Definér ét specifikt, malbart og tidsafgraenset finansielt mal. Fx: Omsaet
for [indseet belgb] i virksomhedens forste ar.

Du kan eventuelt dele malet op i flere delmdl, sdsom at omszette for
belgb X i kvartal 1, 2, 3 og 4.

Adfasrdsmal

Veelg ét adfaerdsmal, altsd hvilken adfaerd du @nsker at opna hos din
malgruppe. Her er der tre muligheder:

1. Fa eksisterende kunder til at kebe mere, dyrere eller oftere.
2. Fa din malgruppe til at veelge dig frem for dine konkurrenter.
3. Fa nye kebere ind pa markedet.

(Hvis du starter helt fra bunden, skal du vaelge mellem 2. og 3.)
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Step 2: Saml indsigter med CCC-modellen

De tre Cer star for “company” (virksomhed), “competition” (konkurrence) og
“customer” (kunde).

Company

Beskriv dine styrker, svagheder, vision og vaerdier. Taenk over fglgende

spergsmal:

Hvilke brancher har du (ikke) erfaring fra eller med?
e Hvilke feerdigheder har du (ikke)?

e Hvem kan hj=elpe dig?

e Hvad mangler du hjzlp til?

e Hvordan er du som person?

e Hvad har motiveret dig til at stifte en virksomhed?

Customer

Beskriv dine nuvaerende kunder, gnskekunder og fremtidens kunder.
Hvad har de tilfeelles, som er afgarende for, hvordan de treeffer
kgbsbeslutninger? Se ogsa afsnittet om SMP-modellen.

Her er nogle punkter at overveje:

e Hvad siger din egen erfaring om kundernes behov og
praeferencer?
e Besgg konkurrenternes social-media-profiler og laes

kommentarerne under deres opslag. Hvad gar malgruppen op i?
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e Besgg konkurrenternes Trustpilot-sider og lses kundernes
anmeldelser.
e Undersgg, hvordan dine konkurrenter appellerer til deres

malgruppe, fx pa hjemmesiden og sociale medier.

Competition

Undersgg dine konkurrenters styrker og svagheder, og hvad der kendetegner
deres veerditilbud. Her er nogle trin, du kan faelge:

e Find konkurrenter ved at indtaste relevante sggetermer pa Google og
gennemga resultaterne pa side 1.

e Find konkurrenter ved at indtaste relevante sggetermer pa Google Maps.

e Besgg konkurrenternes hjemmesider og sociale medier. Hvad fremhaever
de? Hvordan bliver man kunde? Er det nemt? Hvilke produkter tilbyder de,
og hvad er prisniveauet?

e Undersgg, om dine konkurrenter annoncerer pa Meta
(Facebook/Instagram) ved at indtaste deres Facebook-sides navn i Metas
annoncebibliotek.

e Undersgg, om dine konkurrenter annoncerer pa Google ved at indtaste

deres URL i Googles Transparency Center.
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Step 3: Brug SMP-modellen til segmentering,

malgruppevalg og positionering

SMP star for segmentering, malgruppevalg og positionering. | markedsfaring er
det afggrende at vaere meget konkret med hensyn til, hvem din vigtigste
malgruppe er, og hvilket passende veerditilbud du vil give dem, som ikke allerede
ejes af en konkurrent.

Segmentering

Beskriv de potentielle malgrupper, som du kan skabe veerdi for, og som ogsa har
rad til at betale for dit produkt. Her er nogle forslag til, hvordan du kan indsamle
data og idéer til segmentering:

e Se om du kan finde data hos kilder som Danmarks Statistik eller
Statista.
e Sperg dit netvaerk, venner og familie, der er del af et eller flere segmenter.
e Lav spergeundersggelser pa sociale medier som Facebook, Instagram og
LinkedIn.
Malgruppevalg

Vurdér, hvilket segment der er mest attraktivt for dig med hensyn til:

e Storrelse og vaekstpotentiale

e Konkurrencesituationen
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e Muligheden for at bearbejde segmentet

Veaelg kun ét segment som din malgruppe for at bevare fokus.

Positionering
Formulér 1-2 sxetninger, der indeholder fglgende elementer:

e Kort beskrivelse af malgruppen

e Hvem malgruppen betragter som dine konkurrenter eller alternativer
e Hvordan du adskiller dig fra konkurrencen (differentiering)

e Hvordan du sikrer/garanterer din differentiering

Et eksempel pa en positionering kunne veaere: “Til sma virksomheder, der
markedsfgrer sig online, og som har et annoncebudget pa under 100.000
kr./mnd., tilbyder Ritter Media professionel hjaelp til online markedsfgring, uden
binding, og i et taet samarbejde med ugentlige statusbeskeder og manedlige
megder.”
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Step 4: Brug 4P-modellen til at lave en konkret

plan &

De fire P'er star for prisstrategi (price), produktstrategi (product),
distributionsstrategi (place) og kommunikationsstrategi (promotion).

Ved at bruge denne model kan du udvikle en konkret plan, der tager hejde
for dine mal, din malgruppe, dine konkurrenter og din positionering.

Et eksempel: Hvis du gnsker at positionere dig som et luksusmaerke, skal dine
priser veere hgje, dine produkter saelges hos eksklusive detailforhandlere,
produktdesign og kvalitet skal vaere i top, og din kommunikation bgr fokusere pa
eksklusivitet.

Denne opgave kraever bade kreativitet og ekspertviden, sa det kan veere nyttigt
at fa sparring eller radgivning fra folk med erfaring i de forskellige omrader.

Prisstrategi

Bestem prisen for dit produkt eller din ydelse, og hvilken overordnet
prisstrategi du vil falge.

Taenk over, hvordan du kan skille dig ud gennem pris, og om du vil bruge
prisen som et salgsargument.
Distributionsstrategi

Veelg, hvilke kanaler du vil bruge til at afseette dine produkter eller
ydelser. Det kan eksempelvis vaere via din egen hjemmeside, gennem
grossister eller detailhandel.
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Overvej ogsa, hvordan du optimalt kan udnytte de forskellige kanaler
baseret pa deres og dine styrker og svagheder.

Produktstrategi

Definér, hvad der skal kendetegne dine produkter, og hvad der skal falge med
dit produkt eller din ydelse, sasom 24/7-support, gratis returnering eller 10 ars

garanti.

Overvej, hvordan dit produktprogram skal se ud, og hvad dine kunder forventer
af et maerke som dit.

Kommunikationsstrategi

Bestem, hvad du vil leegge vaegt pa i din kommunikation, hvor du skal
kommunikere, og hvilke kanaler du vil bruge (fx sociale medier, aviser,
hjemmeside, grossister, agenter osv.).

Bestem derudover, hvordan din virksomheds visuelle udtryk skal vaere.

Overvej til sidst, hvordan du hurtigt kan opbygge trovaerdighed og ggre dit brand
kendt.
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Step 5: Lav en handleplan [/

Nu hvor du har gennemgaet de centrale punkter, der udger din
marketingstrategi, er det tid til at udarbejde en konkret handleplan.

Den vil hjaelpe dig med at holde styr pa opgaverne og vejlede andre, der
arbejder med dig pa din marketingstrategi.

Din strategi bliver et vigtigt veerktej, nar du briefer andre pa deres opgaver.
For eksempel:

e Nar du beder en grafiker om at udvikle en passende visuel identitet for
din virksomhed.

e Nar du samarbejder med et mediebureau om at udvikle kampagner for
dig.

En handleplan kan indeholde folgende elementer:

e Udarbejd en visuel identitet, herunder logo, farver, fonte og ikoner.

e Fa taget relevante billeder.

e Bygen hjemmeside og opret sociale-medie-konti.

e Udarbejd salgsmateriale.

Disse punkter afhanger dog helt af din skraeddersyede strategi.
Serg for, at din handleplan er detaljeret nok til at guide teamet, men samtidig
fleksibel nok til at kunne justeres efter behov.

Held og lykke!
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