Stefan

Engeseth
Forfattare, konsult,
féreldsare och

vd for Detective
Marketing

Vad ska ett foretag ténka
pa innan de marknadsfor sig
online?

-Tank over var det ser bra

ut att synas och framforallt
var man inte bor synas. Det kan
vara battre att sprida informa-
tion genom fem bloggare dn 100.
Sedan dr det viktigt att forsoka ta
reda pa om lasarna avbloggen ar
potentiella kunder eller kanske
delar information med potenti-
ella kunder. Spridningsférma-
gan ar oerhort viktig. Via min
blogg kan jag med ett knapp-
tryck fa ut bloggposten i flera so-
ciala medier.

Hur kan ett foretag tjana
pa att anvanda sig av socia-
la medier?

-De kan bygga upp en kon-

takt med sina kunder och
lata dem vara en del i produktut-
vecklingen. I vissa fall har fore-
tag som haft svart att hitta che-
fer, fatt de basta arbetsansok-
ningarna fran personer som va-
rit "fans” eller f6ljare av foreta-
gets facebooksidor. Alltsa fran
personer som var intresserade
av foretaget redan innan tjans-
ten utlystes. Vad de anstéller da
arengagemang.

Varfor anvénder inte alla
foretag sig av marknadsf6-
ring via sociala medier?

-Manga ar néjda med vad

de har. De har helt enkelt
rad att vara fordomsfulla. Vad de
inte forstar ar att de kan tjana an-
nu mer om de syns och hors i so-
ciala medier. Tyvarr hor manga
foretag snarare hemma pa mu-
seum an pa dagens marknad.

Vad har gatt fel i de fore-
tagen?
- Det har ofta skapats en in-
tern verklighet inom fore-
taget som inte stimmer 6verens
med hur kunderna upplever
dem.De har inte involverat kun-
dernaiforetaget.

Hur skapar man som fore-
tagare ett emotionellt band
fran kunden till ens pro-
dukt?

-Om foretaget ror sig pa so-

ciala medier kan de snabbt
fa ett grepp om vad méanniskor
vill ha. Manga foretagare ar duk-
tiga pa att prata men daliga pa
att lyssna. Da vinner de inte de
viktiga lojala kunderna som ofta
forsvarar foretaget om nagon
angriper deras produkt.



