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1. Hur marknadsfora egna produkter eller eget

foretag?

ed marknadsféring avses atgarder med vilka foretaget stravar till
att framja forsaljningen av produkter och tjanster. Mangfalden av
marknadsféringsatgérder ar stor - man maste vélja vilka atgarder som
tjanar kundgruppen bast. Inom marknadsféringen finns traditionella
men ocksd modernare metoder som den tekniska utvecklingen
fort med sig. Marknadsféoring omfattar dven vaxelverkan med kunderna. Fiktiva
Hembageriet Markkanen fungerar har som ett exempel genom vilket marknadsfoéring
och synlighet konkretiseras.

Hur starta planeringen av marknadsféring? Forst |16nar det sig att fundera dver
foretaget och kunderna. Vilka ar foretagets varderingar? Varderingarna beskriver
bland annat féretagets uppfattning om ratt och fel, samhallsansvar, ansvar éver
personalens valbefinnande eller den naturliga miljén. Féretagets varderingar kan vara
t.ex. ekologisk orientering, kundorientering eller kvalitet. Féretagets varderingar ar
grunden som allt annat bygger pa. Féretagets varderingar férverkligas genom och
framgar ur olika funktioner och processer. Hurudan &r den pa féretagets varderingar
baserade kundbetjaningen, arbetet inom féretaget, tillverkningen och férsaljningen
av produkter, kommunikationen eller marknadsféringen? Att skriva ut varderingarna
hjalper ocksa kunden infér kdpbeslutet. For kunden kan ett mervarde vara till exempel
en ekologisk inriktning, som far produkten att sticka ut bland de konkurrerande. Den
medvetna konsumentens kdpbeslut paverkas i allt hégre grad av val som grundar sig
pa véarderingar.

Varderingarna ar principer som styr férverkligandet av féretagets uppgift. Missionen
ar foéretagets grunduppgift, dess verksamhetsidé eller till och med passion. Visionen
ar foretagets malsattning eller drém om nagot battre som man stravar till. Mission och
vision &r knutna till varandra. Nar féretaget kanner sig sjalv, sina mal och sin mening,
ar det dags att tdnka pa mottagaren eller konsumenten. Vem kdéper produkten? Vem
6nskar man att ska kdpa produkten? Féretaget kan ha olika malgrupper, som ocksa
har olika behov. D& maste ocksd marknadsféringen styras till olika plattformer dar
malgruppen tillbringar sin tid. Marknadsféringsbudskapet ska planeras sa att det nar
malgruppen. Hur motsvarar féretagets varderingar malgruppens varderingar? Medfor
de ett mervarde till produkten ur den efterstravade malgruppens synvinkel?
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2. Hurudana atgarder kraver en effektiv

marknadsforing

etoder med vilka man strévar att nd malsattningarna och svara

pa konkurrens utgdr marknadsféringsstrategin. | den strategiska

planeringen faststélls hur du uppnar eller uppratthaller

marknadsstéallningen och dina strategiska mal definieras.

Atgarderna som kravs for att férverkliga strategin utgér
marknadsféringsplanen.

Foretagets planerade innehallsstrategi kommer till hjélp for att nd
malgrupperna. | den definieras hur man med hjalp av innehallet i
marknadsféringen paverkar potentiella malgrupper och hur man systematiskt
och langsiktigt producerar ratt sorts innehall for att forbattra foretagets
affarsverksamhet. Innehallsmarknadsféring &r kundorienterad verksamhet.
Innehallet kan vara informerande, inspirerande eller problemlésande. Man kan
producera innehall fér marknadsféringen t.ex. pa natet som blogg, videon eller
som reklam i pappersmedia. Malsattningen fér innehallsmarknadsféringen &r
att behalla gamla kunder samt att rekrytera nya. Innehallen borde vara sadana
som intresserar malgruppen och styr planeringen och férverkligandet av
marknadsféringen.

N&r produkten har varit pa marknaden en tid och blivit systematiskt
marknadsférd skapar man redan ett varumarke. Genom branding stravar man
efter att sticka ut bland konkurrenterna. Varumarket ar lika med produkt och
mervarde. Produkten ses i ett brett perspektiv genom varumarkesstrategin
(branding). Den kan vara ett konkret materiellt nyttoféremal eller icke-
materiellt, sdsom tjanst, féretag, férening, stad, person. Med mervérde avses
allt det som kan byggas upp kring produkten. Mervarde ar logo, slogan, visuell
bild, till och med stdmningen och atmosfaren inom foretaget - déverlag metoder,
med vilka man skiljer sig fran méngden. Varumarken fods inte dver en natt,
och produkten &r inte ett varumaérke, férran kunderna upplever den som sadan.
Varumarkesstrategi ar en del av foretagets strategiska verksamhet och den
grundar sig pa foretagets varderingar. Varderingarna borde ocksd synas i
varumarket. Om foéretagets vardering ar t.ex. kvalitet, hur syns det i produkten?
Hur blir foretagets varderingar en del av mervardet?

Varumarket byggs upp i fyra skeden:

1. Skapar synlighet. Produkten kan inte vara ett varumarke, om inte
konsumenterna kanner till den.

2. Upplevd kvalitet infriar varumarkesléfte. Det man utlovar (t.ex. lokal
anknytning), bor upplevas ocksa av konsumenten.

3. Bilder, som produkten vacker. Genom berattelser kan féretaget skapa
bilder och fa ndrmare kansloméassig kontakt med kunden. Kanslorna
inverkar pa képbesluten.

4. Kundlojalitet ar det, att kunden vill kbpa produkten om och om igen.
Produkten &r kand, dess kvalitet upplevs som god och kunderna ar
kadnslomassigt engagerade i den.

Det l6nar sig att bygga upp varumarke, eftersom man med det kan sticka
ut bland konkurrenterna, skapa mervarde i sina produkter, fa hégre pris
for produkterna samt skapa nya afférsverksamheter. Dessutom upplever
konsumenterna kdnda varumarken som trygga.

Marknadsféring ér inte en fristaende del av foretagets verksamhet, utan en
del av helheten. | ett foretag svarar var och en fér marknadsféringen genom
sina garningar och handlingar. Marknadsforing ar t.ex. hur man i féretaget
klar sig och hélsar, med vilken stil man kommunicerar i telefon och pa social
media, genom e-post och pa kundmoéten eller hur punktlig man ar och hur
dokumenten ser ut. Personer vars huvuduppgift &r att producera malinriktat
marknadsféringsinnehall ansvarar i dag féor marknadsféringen i storre féretag.
| ett litet foretag spelar alla en desto viktigare roll for marknadsféringens
framjande.

Marknadsfoéring &r ett langsiktigt, dagligt arbete. Darfor [6nar det sig att ta

en stund for att se de dagliga marknadsféringsmojligheterna. Vad skulle vara
minsta mojliga marknadsfoéringsinsatsen som kunde goéras redan idag? Till
exempel via social media kan man ratt enkelt och regelbundet s6ka kontakt
med kunderna. Det |6nar sig ocksa att nyttja lampliga situationer, ddr man kan
fa positiv synlighet genom att erbjuda altruistisk hjalp.
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3. Metoder inom marknadsforing och synlighet

arknadsféring ar en till mottagaren riktad kommunikation, med vilken féretagets verksamhet gors synlig och lattillganglig. | tabellen visas fyra olika
satt att fa synlighet: kopt, fértjanad, delad och sjélv forvarvad. Det [6nar sig att skaffa synlighet via flera kanaler, eftersom olika satt fungerar fér

olika &ndamal. Synlighet hjalper till dd man etablerar ett varumarke.

KOPT

Massor, evenemang

Annonser och reklam i tidningar, tv, radio, sociala mediekanaler mm.

Direktreklam adresserad eller oadresserad

Medie- och kundevenemang

Foretagets grafiska utseende, logo

Undersdkning eller utredning samt publicering av den i olika medier
Expertartiklar i olika medier

Broschyrer, recept, visitkort

Varumarke

Natsida och sbkmotoroptimering

Videor samt spridning av dem i olika medier och kanaler

FORTJANAD

*  Nojd kund

e Intresserade medier, redaktérer eller bloggare i olika kanaler
*  Varumarke

DELAD

Deltagande i diskussioner i olika medier

Delade innehall i social media (delande av andras publikationer och
vinkning t.ex. till ens inre krets eller kunder fér att dela publikationer
och t.ex. brukserfarenheter)
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SJALV FORVARVAD

» Egen reklam och narvaro pa olika satt (t.ex. affarens och bibliotekets
anslagstavlor, evenemang, tillstallningar)

*  Pressmeddelanden

* Att sdnda information t.ex. till lokaltidningens "Evenemang” -spalten

e Social media

« Natsidan, ocksa blogg

* Nyhets- och kundbrev



3.1. Pressmeddelande

Pressmeddelandet berattar om ett aktuellt drende. Oftast sands
pressmeddelandet till medier och det &r avsett for redaktdrerna att anvédndas
som grund foér nyhetstexter. Ett valskrivet pressmeddelande kan ibland ga
igenom som sadant. Det &r bra att komma ihag, att ett pressmeddelande inte
noédvandigtvis leder till ndgon nyhetsrapportering, eller att pressmeddelandet
kan forkastas eller redigeras. D& man sénder ivag ett pressmeddelande

[6nar det sig att observera det aktuella nyhetsutbudet. Enklast &r att fa
pressmeddelandet igenom under en "lugn” tid. Om ett stort nyhetspadrag &r
pa gang, tank efter ifall du kan skjuta pa publiceringen. Fundera ocksa, vilket
slag av nyhetsutbud skapar de basta ramarna for ditt meddelande.

Pressmeddelandet svarar pa frdgorna vem, vad, var, nar, hur och varfér. |deala
langden &r en halv eller hel A4. Pressmeddelandets stomme:

1. Rubrik:
En lockande rubrik beskriver pressmeddelandets "nyhet” eller viktigaste
innehall.

2. Ingress:
Pressmeddelandets “karna”, som preciserar eller kompletterar rubriken
i ndgra meningar.

3. Brodtext och mellanrubriker:
Ge bakgrund och beratta mera om temat, kom ihdg exakthet och god
ordalydelse.

4. Kontaktuppgifter:
Lagg till person(er), som kan ge ytterligare information eller preciseringar
i amnet.

1 “Pressmeddelande” och datering i évre hornet.

2 Pressmeddelandets publiceringstidpunkt. Ifall direkt publicerbart, anvands ”far publiceras”
eller ’far offentliggéras”.

3 Nyheten eller det viktigaste innehallet tydligt i rubriken for att locka ldsarna.

4 Ingressen ar pressmeddelandets kdrna som kompletterar rubriken. Beroende pa ingressen
bestdmmer lasaren om hen ska fortsatta att lasa.

5 Kommentarer lampar sig ocksa for pressmeddelanden och skapar variation. | allménhet
markeras talarens namn med fet stil da det ndmns férsta gangen.

6 Mellanrubrikerna ger rytm at texten och vagleder ldsaren. | rubriceringen stravar man till
klarhet och rubrikerna bér motsvara styckets innehall.

7 En tydlig och koncentrerad text som baserar sig pa fakta, utan skriv- och grammatikfel.
Ett pressmeddelande &r nagot annat &n en reklamtext och darfér undviker man onddig
betoning av produkten eller féretaget.

8 Tillaggsuppgifterna ar en viktig del av pressmeddelandet. Personernas kontaktuppgifter
tydligt fram samt garanti for att de kan nas under publiceringstiden. Information ocksd om
eventuell tillgang till bilder av god kvalitet.

° Allman information t.ex. om féretaget kan bifogas.

EXEMPEL PA PRESSMEDDELANDE 15.5.2018 '
Far publiceras 16.5.2018 2

Perttis hembulla ar narproducenternas forsta farskfrysvara 3

Hembageriet Markkanen, som &r kdnd fér att vara ett foretag som i sina produkter gynnar
nérproducenternas spannmal, introducerar en ny produkt pa marknaden. Perttis hembulla,
farskfrysvaran som ér bakad pa lokalt spannmal, &r det férsta i sitt slag. ¢

- Produkten féddes av ett behov. Kunderna kom med énskemal, att man borde fa bullar i
frysen for ovantade gastbesdk. Man beslét att bédrja utveckla en farskfrysprodukt, berattar

bageriets dgare Pertti Markkanen. °

Som med andra produkter har man vid tillverkningen av hembulla tagit i beaktande samma
fér Markkanen viktiga varderingar. Spannmalet till hembulla kommer fran grannskapet

och i tillverkningen strévar man efter att anvanda sa lite tillsats- och konserveringsmedel
som majligt. Markkanens malsattning ar en produkt, som paminner sa mycket som mojligt
om hembakat. Det 30-ariga bageriets produkter tillverkas efter originalrecept som har

konstaterats vara bra. Stérsta delen av recepten ar Pertti Markkanens mor Selmas handstil.

Man lyssnar pa kunden med kénsligt éra ©

Hembulla fick sin startimpuls av Tammerforsbérdiga Riikkas énskemal. Jaktiga mamman
saknade doften av bulla dar hemma och en [émplig produkt fér dverraskningsgaster. |
Markkanens hembageri gar man noga igenom feedback och kundernas énskemal.”

- Jag rekommenderar det for alla foretagare. Responsen som kommer fran produktens képare
berattar hur jag har lyckats i mitt arbete. Det |6nar sig att ta goda idéer med i produktionen.
Hembulla svarar klart pa ett speciellt kundbehov och &r ett bra komplement bland vara

produkter, filosoferar Markkanen.

Flera farskfrysprodukter till urvalet?

Efterfrdgan pa Perttis hembulla har 6verraskat féretagaren.

- Vi har funderat pa att utdka distributionen, men vi vill fortsatta anvéanda narproducenternas
spannmal. Det fragas ocksa mycket efter andra farskfrysvaruprodukter. Férmodligen kommer

nagra av brédsorterna att tillverkas som farskfrysvara, planerar Markkanen.

Tillaggsuppgifter: Pertti Markkanen, Hembageriet Markkanen, telefonnummer, e-post &
Hembageriet Markkanen &r ett 30-arigt féretag fran Kuntajérvi. Till vart produkturval hér lackra
bakverk och bréd. Vart verksamhetsomrade &r Tavastland och Nyland. Vara produkter bakas

av inhemska ndrproducenters spannmal och i tillverkningen strévar vi efter att anvdnda sa lite

tillsats- och konserveringsémnen som mdéjligt. www.markkasenkotileipomo.fi °

MATFORETAGETS MARKNADSFORINGSTIPS
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3.2. Annons eller reklam i papperstidning

Pertti Markkanen beslutar att nyttja tidningsreklam som stoéd foér produkt-
presentationen. Avsikten &r att ha provsmakning av Perttis hembulla i
narliggande kommuners marketar och att fa nya kdépare till produkten.
Pertti publicerar sma reklamer i regionernas lokaltidningar. Tanken &r att
reklamerna ska locka provsmakare till marketarna. Malgruppen ar seniorer,
for vilka produkten marknadsfoérs som lokal, 1att och smaklig bjudning fér
Overraskningsgaster.

Teorin ar att reklamen har varit bra och effektiv, d& det ocksd kommer att
synas i mangden av provsmakare. | samband med provsmakningen kan man
pa ett naturligt satt samtala med kunderna om var de har fatt information
om produkten. Marknadsféringen grundar sig pa vaxelverkan, darfér har
ocksa Pertti Markkanen i efterskott kontakt med képméannen. Han hor sig for
om provsmakningens effekt pa produktens atgang och diskuterar hurudan
feedback képmannen éverlag har om provsmakning.

an. |

3

s p Ewrnapan masseudun
Det bista lokalt! Poze © =00
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3.3. Videopublikation i social media

Hembageriet Markkanen har en féretagssida pa Facebook. Perttis
slaktingpojke Karri &r intresserad av videofilmning och han har en bra kamera
samt ett redigeringsprogram pa datorn. Karri féreslar Pertti att de gér en
demonstrationsvideo. Enligt Karri far man med ett videoinnehall flera visningat.

Videon planeras tillsammans och man kommer éverens om att i den presentera
Hembageriet Markkanen och beratta om bageriets historia. | innehallet
framhaver man produkternas ursprung, smak och tar fram aktdérernas ansikten.
Man beslutar dnnu att forse den korta videon med text, sd att den kan ses till
slut dven da tittaren inte har mdjlighet att satta pa ljud. Pertti kdper synlighet
for videon genom att tydligare definiera malgruppen med avgransningsverktyg.
Den har gdngen &r malgruppen stéddernas unga vuxna som gynnar narmat och
korta kedjor. Pertti féljer upp den erhallna synligheten och beslutar att tillverka
flera videor med Karri. Fér bageriet 6ppnas en egen kanal pa Youtube, dar
videorna ocksa publiceras.

Ytterligare tips for tillverkning av videor héar:
http:/www.aitojamakuja.fi/blogi/?p=2974

3.4. Synlighet genom narmattavlingar

Hembageriet Markkanen deltar i bagarnas regionala narbageriprodukttavling.
Med tavlingen och en eventuell framgang efterstrédvar man synlighet for

Perttis farskfrysvara hembullan. Deltagande i tavlingen ger en kick foér
innehallsproduktionen till Hembageriet Markkanens marknadsféringskanaler.
Fore tavlingen berattar han om sina planer att delta, om stdmningar, produkten
och om tavlingen i allmanhet. Under tavlingen rapporterar han hur tavlingen
fortskrider och intensifierar stdmningen mot avgérandet.

Pertti Markkanen vet, att seger eller en bra placering i ndrmattavlingen medfér
synlighet, som man maste kunna dra nytta av i madnga kanaler i den egna
marknadsféringen. Det gors ett eget pressmeddelande for pressen dver en god
framgang, och provsmakningar som arrangeras pa olika hall stéder synligheten.
Seger &r dock inte i sig ett sjalvandamal, ocksa enbart ett deltagande &r mojligt
att nyttja i marknadsfoéringen.

Information om olika narmattavlingar: www.aitojamakuja.fi/blogi/?p=2687




4. Vaxelverkan med kunder och

intressegrupper

4.1. Berattelsen for narmare

En sak som framstalls i form av en berattelse stannar battre i minnet dn en
faktalista. Berattelsen &r intensifierad betydelse och kansla.

Stommen till en traditionell beréttelse bestar av bérjan, mellanparti och slut.
Bérjan presenterar berattelsens startsituation. | mellanpartiet intraffar en
vandpunkt: en ny situation som uppstar eller en utmaning som ska |6sas, vilket
andrar sakernas nuldge. Férandring skapar spanning i berattelsen. Hur fortldper
handlingen? Lyckas prinsen rddda prinsessan? Pa vagen fran beréttelsens bdrjan
till slutet sker en férédndring. Det som hént i slutet har pd ndgot satt &ndrat

berattelsens produkt, foretag eller personer. Beréttelsen etsas i dhdrarens minne.

Hur kan foretaget dra nytta av en beréattelse? Med hjalp av berattelsen kan man
redogodra for produktens egenskaper eller féretagets varderingar. Berattelsen
skapar bilder och vacker kundens kénslor, som i sin tur inverkar pa kdépbeslutet.
Vad ar det som ar betydelsefullt eller kdnslovackande i ditt foretag eller i dess
produkter? Hur kdnns det att anvanda produkten eller vilket problem |6ser den?

Foretagets berattelse ar inte det samma som historik. Berattelsen informerar
ofta om ursprunget, men inte nédvandigtvis om just foretagets. | berattelsens
centrum kan man ta in en person, till exempel féretagets grundare, en ort,
omgivning, ravara eller varfér inte en ko fran en gard med mjolkproduktion.
Foretagets berattelse kan ocksa vara uppbyggd av kundfall, dar tjansten eller
produkten framstalls sa som kunden upplever den.

Berattelsen bér vara anknuten till verkligheten, eftersom de 16ften man gett
at kunderna bor 16sas in. Om man berattar att produkten har en smak av t.ex.
rdg, maste ocksa kunden kunna kdnna den smaken. En god berattelse passar
in i konsumentens varldsbild, under skrivandet |6nar det sig alltsa att fundera
pa& malgruppen. Vem talar i berattelsen och ur vems synpunkt? Konsumtion
&r idag mera an att bara tillfredsstalla ett behov. Genom konsumtion far

man erfarenheter, upplevelser och ger en bild av sig sjalv genom att hora till
kdpargrupper.

Det finns olika typer av berattelser och det ar bra att fundera 6ver vilken typ
av berattelse som ldampar sig for foretaget eller produkten:

e perattelse om vision (framtid)

¢ bakgrundsberattelse (féretag, produkt, tjanst)

e upphovsberéattelse (historia)

* berattelsen om tjanster (hur tjansten fortldper ur kundens synvinkel)
e kundens berattelse (kundens bakgrund och motiv)

* produktens berattelse (processen i samband med tillverkningen)

* referensberattelse (rekommendation)

e vardeberattelse (varfér ar produkten vardefull)

Vid utformning av féretagets eller produktens berattelse ar det bra att tanka pa:

e FOor vem berattar man?

* Vem beréattar?

¢ Vad ar syftet med berattelsen?

* Fram med relevanta saker, bort med onédiga och trista avsnitt

* Vack kanslor och bilder

» Orsak-féljd proportioner = berattelsens réda trad

¢ Finns det en vandpunkt i berattelsen? Ldser sig drendet eller situationen,
hurfortsatter det?

» Berattelsen ar verklighetsbaserad

« Koncentrera! Tank pa att man laser kortsiktigt pa natet

« Lat genomléasa beréattelsen och fraga, vad lasaren tror att den handlar om
eller vilket budskap férmedlar den?

* Vilka ar berattelsens nyckelord eller -d&mnen?
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Hembageriet Markkanen
— delikatesser kundorienterat

till vardag och fest

| 30 ar har man i Bageriet Markkanen fran Kuntajarvi bakat
bulla, bréd och andra delikatesser till tavastidndska och
nylédndska bord. Bageriet uppkom av kdrlek till bulla. |
grundaren Selma Markkanens hem bakades bulla varje fredag.
Savél familjemedlemmarna som gdsterna fick njuta av doften
och smaken av bulla.

Vad Selma Markkanen funderade pa var att underlitta andra
mdédrars vardag. Smaningom blev hembageriets produkter
bekanta dven pa annat hall 4n i Kuntajévi.

| bulla som bakas enligt traditionellt recept pa nérproducenters
spannmal i Markkanens hembageri finns ingenting onédigt,
sasom tillsatsédmnen. Selmas bulla &dr en delikatess fran
granngarden - den smakar gott fér varje tugga.

| dag styrs Bageriet Markkanen redan av andra generationen.
Tillbuds finns fortfarande Selmas omtyckta bulla, men dven nya
produkter till vardag och fest. Selmas son Pertti skter om att
bulla, bréd och évriga delikatesser tillverkas som tidigare, pa
lokala ravaror, rejélt och 6ppet.

Sanningen finns i bulla, i den hembakade smaken och delade
stunder.
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4.2. Att lyssna pa och lyssna in
malgruppen och kunden

1. Lyssna pa och lyssna in vad dina kunder sager. Vilka behov har en enskild
kund och kundgrupp? Vilka &r dina kundgrupper?

2. Svara genast pa den feedback du fatt och genom att uppriktigt lyssna pa
kunden.

3. Tacka for den feedback du fatt. Feedbacken berattar att ditt foretag gjort
ett intryck.

4. Vid behov beklaga och ersatt ett eventuellt férorsakat besvar.

5. Vad uppskattar dina kunder och vad anser de att ar nyttigt?
Vilken nytta/vardering som du producerat ar de fardiga att betala for?

4.3. Innehallsmarknadsforing

Det hjalper kunden da hen underrattas om produktens eller tjanstens
konkurrensfaktorer som kunden upplever nyttiga. Priset ska upplevas sa att
det motsvarar produkten eller tjansten, det ska sa att séga vara pa sin plats.
Mangdrabatt, hafte for samlarstampel eller att fa en tillaggstjanst glader de
flesta kunder och far dem att stanna kvar. God atkomst av produkten eller
demonstration och information om anvandningen av produkten intresserar
speciellt affarer och restauranger. Manga uppskattar enklast mojliga satt
att kdpa. Genom att lyssna klarnar det var dina kunder skulle vilja kdpa
dina produkter: fran en lantgard, outlet, natbutik, via hemtransport, fran

en minuthandel eller till exempel en restaurang? Vilka egenskaper har dina

produkter och tjanster? Vilken nytta eller hjalp eller varde har din kund av dem?

Fran Naturresursinstitutets matfakta-sidor www.luke.fi/ruokafakta
kan man plocka fakta om inhemska ravarors konkurrensférmaga i férhallande
till andra lander.




NYTTA FOR KUNDEN, 4.4. Eftermarknadsfﬁring

TILL EXEMPEL

Det &r bra att komma ihag att med kundservice I6nar det sig att sikta langre
fram &n bara till kdpstunden fér att kunden ska atervéanda och sprida positiv
information om foéretaget. Eftermarknadsféringens uppgift ar just att forbattra

kunderfarenheten.
Man stravar att rikta eftermarknadsféringen direkt till kundens behov. Det ar
bra att kdnna till vad de olika kundsegmenten under olika tider ar intresserade
SELE G E av. Eftermarknadsféringen bérjar redan innan kunden har gjort képbeslutet.
renhet Mojligheterna till eftermarknadsféring &r manga sa-val i en gardsbutik, en
outlet som i en natbutik.

Idag upplevs sddana eftermarknadsféringsatgarder goda, som inte trugar utan
hjalper, svarar pa fragor och instruerar kunden vid bruket av produkten eller
tjdnsten. Att instruera och hjalpa kunden upplevs till och med som service.

Efter att ha fatt t.ex. ett recept att anvdndas med en ny produkt, kan kunden
Producent Socialt kapital, forestalla sig mera konkret hur den kan anvandas. Man kan foresla évriga
tillforlitlighet produkter av samma tillverkare, eller produkter som ocksa andra har kopt, for
en kund som fyller képkorgen i natbutiken.

Foérpackning Bild, latthet,
estetik, farskhet

Inverkar pa bilden
av kvalitet

Exempel pa vilka férdelar man med produktens egenskaper kan sélja at
kunden.

39 OO

Man kan féresla évriga produkter av samma tillverkare,
eller sddana produkter som ocksa andra har képt,
for en kund som fyller képkorgen i natbutiken.
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5. Marknadsforingsplan

arknadsféringsplanen hjalper att gestalta var, hur, varfér och hur
ofta foretaget efterstravar synlighet. En god plan &r den som
kommer i anvandning och inte samlar pa sig damm i arkivet.

Man kan bekanta sig med marknadsféringsplanens
grundstomme t.ex. i punkt 6 ndmnda natpublikation Marknadsféringsguide for
sma och medelstora féretag inom livsmedelsbranschen. Saker att komma ihag
vid utarbetandet av planen:

1. Resultat man efterstavar?
2.  Hur mater man resultat?

3. Hur 6vervaka pa vilket satt de uppnas?

4. Malgruppen och vilka kunderna ar? Till exempel segment enligt flera
variabler sasom alder, familj, hobbyn

5. Atgarder och konkreta delmal:

¢ Vad gér man?
e Vem gobr?

e Nar gbér man?
e Varfor gora?

* Budget

12 | MATFORETAGETS MARKNADSFORINGSTIPS




Niemitalo, Ar 2013. Marknadsféringsguide fér sma och medelstora féretag
inom livsmedels-branschen. [Natpublikation]. Inre-Savolax regionférbund.
[Hanvisad till 21.6.2018]. Tillganglig:
www.savogrow.fi/files/11/sisasavonseutuyhtyma-markkinointiopas-netti.pdf

Aktasmak.fi guider och tips till stdd fér utvecklandet av féretagsverksamheten.

Tillganglig: . www.aitojamakuja.fi/oppaita_ja_vinkkeja.php

Aktasmak.fi god praxis.
Tillganglig: www.aitojamakuja.fi/hyvat_kaytanteet.php

VE¥Y
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7. Bilagor
Bilaga 1. Hur informera om niarmat?

1.  Upplevelserikedom: smaker, berattelser samt synvinklar till vardag, fest och situationer inom turism
2. Det lokala: ravaror, matkultur, producentens ansikte och lokalt vdlmaende
3. Hallbarhet: farskhet, kort avstand, tids- och sédsongsenlighet, kort, schyst och 6ppen kedja

Akta smaksidan erbjuder fardiga broschyrer, bilder, infografer och information om narmat som stéd fér kommunikationen. Féljande exempel hittar du har:
www.adktasmak.fi > féretagare

—

y L,

Basta motivering.

Infografer kan anvandas till exempel vid publikation = Teman som ansluter sig till n&rmat kan tas fram Olika Producenterna fram -bilder fungerar inom

i social media, som stdd for text man sjalv skapat. i sammanhang dar ndrmat berdér manniskor. gardens egen kommunikation enligt malgruppen.
En text som ryms i en mening ar i allmanhet Foéretaget kan publicera "gott humor”- Bland gris-, n6t-, &99-, spannmals- och

tillracklig och innehaller det viktigaste. Ibland kan stdmningsbilder, som kunden kan stdta pa bageriproduktionsbilder kan du vélja den som bast
publikationen ocksd vara mera mangfacetterad. Till vid frukostbordet da hen skrollar i de sociala l&mpar sig for din produktion. Dessa vacker tankar
exempel i augusti 2017 tog Kdp av bonden! -sidan mediekanalerna. Pa Twitter och Instagram |énar som sadana, och behdéver inte alltid dvrig text vid
fasta pa en aktuell situation av éverproduktion av det sig att till bilden bifoga anvdndarnamn sasom sidan om.

blomkal med ”"Béasta motivering”-bilden genom att #fdretagetsnamn #aktasmak o.dyl.

uppmuntra manniskor till skdrdetidsuppkdp. En
gemensam ndmnare mellan

#tblom kalstalkokampanjen och den da férestaende
Kop av bonden!-dagen var att stéda en lokal
producent vilket 6kade den egna, producentens
samt naturmiljéns valmaende genom att minska ett
eventuellt matsvinn.
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Bilaga 2. Ordlista till marknadsforing och kommunikation

Advertorial

Tidningsannons, skriven och bruten i form av en tidningsartikel,
som efterliknar det redaktionella innehallet i samma
publikation, till exempel en nyhet eller ett reportage.

Aktasmak.fi

Landsomfattande séktjanst for livsmedelsféretag och en
mangsidig kunskapskalla fér ndrmatbranschen. Logga in ditt
foretag i soktjansten gratis.

Banderoll Reklamaffisch

Banner
Reklambalk eller klickbox som anvands pa internetsidorna.

Betald reklam inom social media

Styrd, matbar reklam som kan analyseras. Prissattningen
grundar sig pa synligheten beroende pa hur malgruppen kan
nas t.ex. s.k. ”pay per click”

Blogg
N&tinnehall som en eller flera publicerare uppratthaller. Typiskt
ar aktualitet, spontanitet och personliga inlagg.

Evenemangstips, pressmeddelande eller idétips
Kan ocksa uppfattas som smygreklam.

Facebook

Tjanst inom social media i vilken man kan publicera och dela
texter, bilder och videor. Anvdndaren kan dela innehall endast
med sin egen narkrets eller i stoérre utstrackning. Grupper som
koncentrerar sig pa olika temaomraden &r populéra.

Flyer
Presentationsmaterial, kort och slagkraftig, ocksa kallad
flygblad.

Google Adwords

Lyfter fram natsidan i sokresultat vid googlescroll. De som
sdker temaomraden ser reklamen. Se sékmotoroptimering och
reklam.

Google Analytics

Analyserar natsidornas besdkare eller s.k. trafik, t.ex. varifran
man kommer till sidorna, vad man goér dar och hur lange man
stannar dar. Kan installeras pa alla sidor.

Google my Business
Delgivande av féretagets kontaktuppgifter till Google, da det
kommer att synas t.ex. i kartsékning.

Grafiskt utseende och instruktion
Foretagets visuella utseende och det i skriftlig form som s.k.
guide. Ar en del av varumarkets etablerande.

Hashtag #

Identifikator, med vilken man kan sdka och sortera publicerat
innehall via tjansterna i social media, sdsom Instagram och
Twitter. T.ex. #aktasmak.

Instagram
Tjanst inom social media dar man publicerar bilder och videor.

Interaktivitet
Véaxelverkan i kommunikation eller marknadsféring.

Livevideo
Att filma och sénda en video i realtid eller som
direktatergivning t.ex. via tjanst i social media.

Logo Foretagets eller produktens symbol.

Massbrev
Direktreklam till en speciell malgrupp.

Nyhetsbrev
Kort post om nyheter inom féretaget vilken sands till
abonnenterna eller som publiceras t.ex. pa natsidan

Pop up
Reklamfénster som dppnas pa internet eller féretagets
tillfalliga presentationspunkt.

Puff
Reklam i form av en text. Utarbetad av till exempel en redaktor
eller féretagaren sjalv.

Responsivitet
Natsidan ar responsiv nar dess utseende skalar sig smidigt
bade till en dator och i mobilapparater.

Snapchat
Tjanst inom social media, dar man publicerar bilder, videor
eller text och de kan ses inom 24 timmar efter publiceringen.

S6kmotoroptimering

Atgarder, med vilka man kan héja placeringen av natsidan

i sokresultaten. Till exempel huvud- och mellanrubriker,
nyckelord i texterna, URL-adress och metainformation som
passar in i kundernas och intressegruppernas sok. Se ocksa
GoogleAdwords.

Twitter

Tjanst inom social media dar publikationerna kan lasas av alla
anvandare. Anvandaren har méjlighet att anvanda 280 tecken
till en “tweet” eller publikation. M&jligt att ocksa dela bilder,
lankar och videor. Plattform i synnerhet for olika specialister
och aktuell diskussion.

WhatsApp

Snabbkommunikationstjanst, via vilken man kan dela text-,
video- och bildmeddelanden till enskilda personer eller
grupper. Via tjgnsten kan man ocksa ringa videosamtal och
dela sin position med gps.

Vlogg Videoblogg. Se aven blogg.
Youtube

Videotjanst som verkar pa natet. Anvandarna kan lagga till sina
egna videor, se pa och kommentera andra anvéndares videor.
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Landsomfattande koordineringsprojekt
inom narmat

Samarbete och upprattande av natverk mellan aktérer inom
narmatbranschen dkar branschens konkurrenskraft. Centrala funktioner
ar att nationellt, regionalt och internationellt passa ihop atgarder géllande
narmat. Informationsutbyte, samarbete och arbetsférdelning mellan
projekt och aktorer forstarks med olika atgarder. Koordineringsprojektet
inom narmat férverkligar Programmet for utveckling av landsbygden i
Fastlandsfinland (2014-2010).

Battre resultat med gemensamt arbete.

aktasmak.fi




