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OM PROJEKTET
“DIGITAL ENTREPRENEURSHIP START-UP FOR YOUTH”

Under den senaste tiden har vi bevittnat hog arbetsloshet, sarskilt hos ungdomar som har svart
att fa sina forsta jobb och samla relevant erfarenhet for sina (framtida) karridrer. Sjalvanstallning
och entreprendrskap har visat sig vara ett vardefullt alternativ for uppbyggnaden av karriarer.
Daremot har utvecklingen av IT-sektorn medfort att klassiska "offline"-foretag inte far tillrackligt
med kunder och vinst, vilket leder till att de inte Overlever nagon langre tid. Vi tror att
ungdomsforetagande inom digital entreprendrskap kan minska arbetslosheten bland ungdomar.

For att komma in i digital entreprendrskap maste alla intresserade ungdomar/individer ha en
hog(re) niva av IKT/digital kompetens. Da de flesta av de arbetslésa ungdomarna som deltagi i var
korta undersokning medger att de saknar digitala foretagskompetenser, bidrar vi med detta
projekt till utvecklingen av deras IKT/digitala kompetenser, eller med andra ord - till relevanta och
hogkvalitativa fardigheter och kompetenser for deras digitala entreprendrskap.

Med detta projekt svarar vi saledes pa de behov som institutionerna definierar, liksom vara egna
ungdomsarbetares och ungdomars behov. Vi framjar digitalt entreprenérskap hos ungdomar och
producerar intellektuella outputs som kommer att tjdna som ett kunskapshanteringsmaterial for
utbildning av nuvarande och framtida ungdomsarbetare, vilket kommer att leda till ett starkande
samt mentorskap for ungdomar som ar intresserade av digitalt entreprendrskap.

Projektets mal:

- Starka arbetslésa ungdomar for start av digitalt entreprendrskap genom att utveckla en
inspirerande, innovativ och aktuell handbok, saval som dn online-kurs.

- Starka  vara ungdomsarbetare  och  forbattra kunskapshanteringen  av
ungdomsarbetsorganisationer i teori och praktik for att bygga kompetens hos ungdomsarbetare
inom digitalt entreprendrskap for ungdomar. Detta genom LTTA och en innovativ laroplan for
ungdomsarbetarnas utbildning och en anvandbar toolkit med workshops for ungdomar.

- Utbyta god praxis och vidareutveckla ett strategiskt partnerskap av kvalitet mellan
partners fran 5 europeiska lander med olika verkligheter vad galler ungdomsanstallning och
digitalt entreprendrskap.

Projektets aktiviteter ar:
e Al -Projektledning
e M1 —Kick-off mote
e 01 -Handbok “Start-up av Digitalt Entreprendrskap”
e M2 —Andra motet



e 02 - Laroplan “Empowering youth workers to encourage digital entrepreneurship start-
ups among youngsters”

M3 — Tredje moétet

03 —Toolkit “Mentoring and supporting youngsters for digital entrepreneurship start-up”
M4 — Fjarde motet

04 — IT-baserad kurs “Digital Entrepreneurship Start-up course for youngsters”

C1 — Learning-Teaching-Training Aktiviteten (LTTA) - “Training of trainers for digital
entrepreneurship start-up for youth”

E1, E2, E3, E4, E5 — Oppna konferenser i RS, HR, SE, DE, UK

® M5 — Projektmote for slutlig utvardering

De ungdomsorganisationer som ar involverade och representerade av sina ungdomsarbetare i
projektet kommer att forbattra sin praxis, stodsystem och kunskapshantering nar det galler deras
nuvarande och framtida starkande av nykomna ungdomsarbetare for att starka ungdomar att
borja med sitt digitala entreprendrskap.

Arbetslosa ungdomar kommer att dra nytta av de utvidgade hjdalpmedlen och mekanismerna i
deras samhallen med sitt digitala ungdomsféretagande. Det kommer att finnas fler kvalitativa
mojligheter (genom utvidgat ungdomsarbete) for arbetslosa ungdomar att utveckla sina
kunskaper vad galler innovation och kreativitet inom digitalt entreprendrskap. Darféor kommer
fler ungdomar i olika samhallen (3ven de som inte hade formanen att delta i en formell utbildning
inom IKT/digital kompetens) att ha en chans att forbattra sin kompetens och att trana pa att
anvanda IKT-verktyg for affarsutveckling. Detta kommer dven att paverka ungdomar pa det sattet
att de kommer fa fler chanser att samla erfarenheter och att bygga sin planerade karriar genom
att géra nagot de alskar.

Projektets partners ar:

Silver Fox North east CIC, Storbritannien (s6kande)
PIN consulting, Serbien
Association for improvement of modern living skills “Realization”, Kroatien

Youth Power Germany e.V., Tyskland

Ung Kraft/Youth Power, Sverige



INTRODUKTION

| dagens samhalle, dd ungdomar har svart att hitta ett jobb - trots sina grundlaggande digitala
kunskaper och fardigheter, ar det viktigt att visa dem hur de kan utnyttja de fardigheter som de
redan har for att forbattra sina chanser for anstéllning. Facebook och Google &r bara nagra av de
verktyg som vi anvander i var vardag. Dessa pelare i vart arbete, tillsammans med internet,
utvecklades av ungdomar medan de fortfarande var studenter for 10-20 ar sedan. Detta ar bara
nagra exempel pa nystartade féretag som skapats av ungdomar. En start-up ar ett ungt foretag
som grundats av en eller flera entreprendrer som skapat det med idén om att utveckla en unik
produkt eller tjanst och fora den till marknaden.

| denna handbok férsoker vi forklara vad digitalt entreprendrskap ar och vilka atgarder man bor
vidta for att starta ett framgangsrikt digitalt foretag. Det ar dock viktigt att forsta att den digitala
varlden standigt forandras och byts ut, vilket innebar att sektorn for digitalt entreprendrskap
ocksa standigt fordandras. Av det skdlet, medan du laser resten av denna handbok och féljer alla
steg och rad som presenteras, ar det viktigt att samtidigt soka efter den senaste informationen -
om du vill vara 100% sdker pa att ditt initiala digitala féretag kommer att bli en succé.

| den forsta delen av handboken presenterar vi grundldggande information om vad digitalt
entreprendrskap ar - fran en praktisk och teoretisk synvinkel. Darefter listas viktiga
grundlaggande fardigheter och kunskaper som kravs for att kunna starta ett digitalt féretag. Vi
forklarar hur entreprendrskompetenser delas in i kognitiva, sociala och handlingsorienterade
fardigheter/attityder, men vi erbjuder ocksa en dversikt dver olika praktiska fardigheter som alla
digitala entreprendrer bor ha samt utveckla.

Efter att ha erbjudit nagra teoretiska och praktiska insikter om vad digitalt entreprendrskap ar,
kommer vi att borja forklara tva olika alternativ vad galler digitalt entreprendérskap: self-hosted
digitala foretag (i detta avsnitt forklarar vi vad det ar, viktiga saker du bér uppmarksamma, nagra
anvandbara verktyg och vilka olika plattformar du kan anvanda - om du bestammer dig for detta
alternativ) och externally-hosted digitala foretag (i detta avsnitt presenterar vi nagra av de mest
populdra alternativen du kan vélja mellan).

De kapitel som kommer efter dessa tva avsnitt i handboken, vilka dr anvandbara for att forsta
grunderna hos ett digitalt foretag samt hur man startar ett, ar fokuserade kring de praktiska
amnen du behéver kunna om du vill minimera chansen att driva ett misslyckat digitalt foretag. Vi
kommer att presentera marknadsbedémning, hur man valjer ratt forsaljningskanal, digital
strategi, fotografi och praktiska verktyg och rad kring @mnen som kan anvandas av digitala
foretag, medier du kan anvdnda for att marknadsféra och utveckla ditt foretag,
leveransalternativ, digital marknadsforing och digitala arbetsplatser.

Sista delen av handboken &r fokuserad pad kundrelationshantering, riskbedémning och
riskhantering, finansiell planering samt utveckling av en affarsplan. Dessa ar nagra av de grunder



som maste goras korrekt for att du ska kunna utveckla din digitala start-up till ett framgangsrikt
digitalt foretag. Aterigen, detta &r ett bra argument till det vi ndmnde i borjan av introduktionen:
du maste ldsa hela materialet och samtidigt soka efter aktuell information, for att pa ratt satt
kunna borja utveckla din digitala start-up.

Vi hoppas att du anvénder denna handbok pd ett smart sitt och att den kommer att vara
anvéndbar fér dig; antingen om du dr en ung person som dr fast besluten att férséka starta ditt
férsta digitala féretag eller om du ér en Idrare som kommer att anvinda det fér att inspirera
ungdomar att bérja Idra sig om digitalt entreprenérskap. Vi hoppas att denna handbok kommer
att vara ett av de forsta stegen for att fa fler digitala féretagare i Europa och runt om i vdrlden.



VAD AR DIGITALT ENTREPRENORSKAP

Digitalt entreprendrskap ar en relativt ny term, och dr inte alltid latt att forklara i en enda mening.
Det ar en term som beskriver hur entreprendrskap férandras och hur det kommer att forandras i
framtiden, da foretag och samhillet i allmdnhet omformas av digital teknik.

Digitalt entreprendrskap innefattar allt som ar nytt och annorlunda jamfért med en traditionell
syn pa entreprendrskap. Digitalt entreprendrskap, som JP Allen beskriver i artikeln "What is Digital
Entrepreneurship?", bestar av féljande:

Nya satt att hitta kunder fér entreprendrsforetag.

Nya satt att designa och erbjuda produkter och tjanster.

Nya satt att generera intakter och minska kostnader.

Nya mojligheter att samarbeta med plattformar och partners.

Nya kallor till mojligheter, risker och konkurrensfordelar.

Pa en praktisk niva oppnar digital entreprendrskap upp nya mojligheter for alla som vill bli
entreprendrer. Vissa mojligheter ar mer tekniska och andra ar inom rackhall for alla som lar sig
de grundlaggande fardigheterna inom digitalt entreprendérskap. Dessa grundlaggande fardigheter
innefattar att hitta nya kunder online, komma pa nya affarsidéer och forbattra de baserat pa data
(Allen, 2020).

Utdver att lara sig nya praktiska fardigheter handlar digitalt entreprendrskap ocksa om nya satt
att tdnka pa och att forsta vad entreprendrskap ar for nagot. Digitalt entreprendrskap ger
mojlighet for nya tillvdgagangssatt och teorier om entreprendrskap. Digitalt entreprendrskap
Oppnar upp nya frdgor om strategier, mojligheter och risker. Nagra av dessa fragor ar:

Ar det alltid den biasta datan som vinner?
Hur kan jag skapa en affarsidé som kan goras digitalt?
Hur kan jag forbattra min affarsidé snabbare an alla andra?

Varfor finns det en sa stor konkurrens kring min idé over hela varlden?

Nar det galler utbildning 6ppnar digitalt entreprendrskap upp nya mojligheter for nya
generationer av foretagare. Det basta sattet att lara sig om entreprendrskap ar genom
erfarenhetsbaserat ldarande; att ldra genom att gora och reflektera over de nyvunna
erfarenheterna. Nar vi tittar pa traditionellt entreprendrskap ar det kostsamt att lansera en ny
produkt/tjanst och det medfér manga risker for en nybérjare. Den digitala varlden erbjuder fler
och battre mojligheter att starta ndgot nytt genom att erbjuda olika vagar till framgang.

Den exakta definitionen av digitalt entreprendrskap diskuteras dock fortfarande, dels for att det
annu ar i ett tidigt skede, och dels for att det ar sa foranderligt. Nar digital teknik utvecklas
kommer det som ar nytt med digital entreprendrskap att férandras over tid. Kanske kommer
nagon gang de flesta, eller alla, entreprenodrsforetagen "fodas digitala”, och digitalt



entreprendrskap som ett separat amne kommer upphdra att existera. Idag finns det hursomhelst
ett stort behov av att férbereda foretagare for den digitala varlden och att erbjuda fler manniskor
en ny vag till entreprendrskap (Allen, 2020).

Teoretisk oversikt over digitalt entreprendrskap

Digitalt entreprencrskap definieras i stora drag som att skapa nya féretag och omvandla befintliga
foretag genom att utveckla ny digital teknologi och/eller ny anvandning av sadan teknologi,
(Europeiska kommissionen, 2015).

Digitalt entreprendrskap kan ofta ses som en livsviktig pelare f6r ekonomisk tillvaxt, innovation
och skapande av nya jobb. Detta ar applicerbart i manga lander 6ver hela varlden.

Den snabba spridningen av digital teknik med nya funktioner har fullstandigt férandrat
konkurrensmiljoer och omformat traditionella affarsstrategier, strukturer och processer
(Bharadwaj et al. 2013). Som ett exempel sa blir manga organisationer i dagens ekonomi, dar
digitalt entreprendrskap spelar en viktig roll, mindre vad galler antalet anstallda. Idag kan vi hitta
allt fler enmansféretag/partnerskap som prolifererar.

Det ar en ganska komplex definition, men den som anvands av Europeiska kommissionen (2015,
s.1) verkar vara ett bra forsok att definiera digitalt entreprendrskap pa:

Digitalt entreprenérskap omfattar alla nya satsningar och omvandlingen av befintliga
féretag som driver ekonomiskt och/eller socialt virde genom att skapa och anvénda nya
digitala teknologier. Digitala féretag kéinnetecknas av en stor anvédndning av nya digitala
teknologier (sdrskilt sociala-, big data-, mobil- och molnlésningar) fér att férbdttra
affdrsverksamheten, uppfinna nya affdrsmodeller, finslipa affédrsintelligensen och
samverka med kunder och intressenter. De skapar framtidens jobb och tillvixtmdéjligheter.

Digitalt entreprendrskap ar formodligen den mest betydelsefulla manifestationen av
entreprendrskap och har flodeseffekter pa foretagets struktur. Digitalt entreprendérskap verkar
sannolikt ha en djupgaende effekt pa alla avancerade ekonomier.

Nya digitala teknologier som sociala medier, big data och mobil- och molnldsningsteknologier ger
upphov till nya satt att samarbeta, utnyttja resurser, designa produkter/tjanster, utveckla och
distribuera Over 6ppna standarder och delad teknik (Markus och Loebecke, 2013). Dessa
teknologier driver den digitala ekonomin genom att fa in ett nytt utbud av méjligheter med ett
omfattande potentiellt affarsvarde och kan dramatiskt sanka kostnaden for nya féretag (Zhao et
al., 2015).

Ett bra exempel som latt kan forstas ar Alibaba.com. Alibaba hjilpte miljontals méanniskor i Kina
att bli féretagare och har samtidigt skapat manga jobb i processen.

Aven om de méjligheter som skapas av digital teknik dr enorma, s fér de dven med sig betydande
utmaningar. Digital teknik omformar arbetsmarknaden fundamentalt.



Digitalt entreprendrskap, som ett framvaxande fenomen, fér samman och involverar intressenter
fran olika sociala och ekonomiska sektorer. Till exempel beror tillvixten av antalet digitala
foretagare pa individernas formagor inom digitala affarer saval som systematiskt stod genom
transformativ politik och kurser fran regeringar, industrier/foretag, utbildningsinstitutioner och
samhallet som helhet (Zhao och Collier, 2016).

Nyckelpunkter:

'] Digitalt entreprendrskap innefattar allt som ar nytt och annorlunda jamfért med en
traditionell syn pa entreprendrskap.

] Digitalt entreprendrskap bestar av foljande:

= Nya satt att hitta kunder for entreprendrsforetag.

* Nya satt att designa och erbjuda produkter och tjanster.

* Nya satt att generera intdkter och minska kostnaderna.

= Nya mojligheter att samarbeta med plattformar och partners.
* Nya kallor till mojligheter, risker och konkurrensfordelar.

'] Digitalt entreprendérskap omfattar alla nya satsningar och omvandlingen av befintliga
foretag som driver ekonomiskt och/eller socialt varde genom att skapa och anvanda
nya digitala teknologier. Digitala foretag kannetecknas av en stor anvdndning av nya
digitala teknologier (sarskilt sociala-, big data-, mobil- och molnlésningar) for att
forbattra  affarsverksamheten, uppfinna nya affarsmodeller, finslipa
affarsintelligensen och samverka med kunder och intressenter. De skapar
framtidens jobb och tillvaxtmdjligheter.

1 Aven om de méjligheter som skapas av digital teknik dr enorma, sa fér de dven med
sig  betydande utmaningar. Digital teknik omformar arbetsmarknaden
fundamentalt.




NODVANDIGA GRUNDLAGGANDE FARDIGHETER OCH KUNSKAPER FOR
ATT STARTA ETT DIGITALT FORETAG

| det har kapitlet kommer vi att introducera dig till entreprenérskompetenser och deras indelning
i foljande tre kategorier: en entreprencrs kognitiva kompetenser, sociala fardigheter och
handlingsorienterade attityd. Uppdelningen av entreprendrskompetenser ar baserad pa
Fardigheter, Kunskaper och Attityder (SKA, eng. Skills, Knowledge, Attitudes), ett tillvdgagangssatt
for ett 2000-talets forstdelse av larande och beteenden. Manga icke-statliga organisationer har
utvecklat strukturerade och omfattande definitioner av ett 2000-talets SKA baserat pa
demografisk, ekonomisk och pedagogisk forskning och bidrag fran experter inom omradet. Vissa
av definitionerna skiljer sig fran varandra, men komponenterna forblir relativt konsekventa.

Forskning som bedrivits av LinkedIn har funnit att féretagare - dvs entreprendrer - har den hogsta
nivan av arbetstillfredsstallelse bland yrkesverksamma. Detta |ater rimligt da foretagare alltid
startar sina foretag kring amnen de brinner for. Trots det visar forskning (och sunt férnuft) att det
finns massor av stress som féljer med nar man driver ett féretag. | det har kapitlet kommer vi att
presentera 6 fardigheter som varje foretagare bor ha.

Under det senaste decenniet har féretag inom olika branscher digitaliserat sin verksamhet och
sina processer. Redan nu anvander foretag artificiell intelligens for att effektivisera arbetsfloden
och leveranskedjor. Medan vissa hégskolor, universitet och utbildningsanordnare har andrat eller
utokat sina laroplaner for att mota den vaxande efterfragan pa digital kunskap, kdmpar manga
larare for att tillhandahalla de grundlaggande fardigheter som studenter behover. Darfor kommer
vi presentera 10 viktiga digitala fardigheter som ar viktiga att utveckla for att ditt digitala foretag
ska lyckas och bli battre och battre under de kommande manaderna/aren/artiondena.

Entreprendrskompetenser

Eftersom den "nya" ekonomin under 2000-talet fortsatter att utvecklas kring kunskap, service och
informationsbaserad verksamhet, har ett foretags férmaga att skapa och kommersialisera
kunskap blivit likvardig med dess formaga att skapa en hallbar avkastning (Apte, Karmarkar, &
Nath, 2008 ; Audretsch & Thurik, 2000; Black & Lynch, 2003). Denna betoning pa kunskap, service
och information skapar utrymme for flera nya foretag att uppsta, men pressar ocksa befintliga
foretag att anstdlla personer med en hogre kompetensniva for att kunna konkurrera
framgangsrikt. Nar det géller digitalt entreprendrskap och utveckling av digitala start-ups ar det
viktigt att vara medveten om entreprendrskompetenser och vikten av att arbeta med
utvecklingen av dessa kompetenser.

Antalet kurser som erbjods inom entreprendrskap vid institutioner for hégre utbildning 6kade
fran bara ett fatal pa 1970-talet till drygt 1600 st ar 2005, vilket tyder pa att grundutbildningar for
entreprendrskap idag erbjuder en bred grund for studenter att utveckla sina
entreprendrskunskaper och formagor pa (Boyles, 2012).



Manga icke-statliga organisationer har utvecklat strukturerade och omfattande definitioner av
2000-talets SKA baserat pa demografisk, ekonomisk och pedagogisk forskning samt bidrag fran
experter inom omradet (Cavanagh et al., 2006; Lemke et al., 2003; Tough Choices eller Tough
Times, 2007; Vockley, 2008). Aven om kategoriseringen av dessa SKA:s kan skilja sig ndgot
beroende pa organisationen som formulerar dem, forblir de underliggande komponenternai dem
relativt konsekventa (Boyles, 2012). Entreprenérskompetenser, baserade pa SKA-modellen, ar
indelade i tre typer av kompetenser:

1. Enentreprendrs kognitiva kompetenser
En entreprendrs sociala fardigheter
3. Handlingsorienterad attityd

En entreprendr kognitiva kompetenser

Foretagare har ett specifikt tankesatt som 6kar deras sannolikhet for att identifiera mojligheter
och utveckla nya idéer om hur man utnyttjar dessa modjligheter. Detta” entreprendriella
tankesatt” anses inte bara vara distinkt utan ocksa larbart och majligt att utveckla genom 6vning
(Baron & Henry, 2006; Mitchell, 2005). Dessutom bidrar de distinkta satten pa vilka foretagare
bearbetar information pa och angriper problem till deras formaga nar det géller identifiering och
utveckling av nya mojligheter, samt fungerar som en grund for att forsta varfor endast vissa
individer blir féretagare (Boyles, 2012).

Dessa idéer beskrivs som "entreprendrskognitioner" och avser "kunskapsstrukturer som man
anvander for att géra uppskattningar, bedomningar eller beslut" (Mitchell et al., 2002, s. 97). Aktiv
sokning, entreprendriell alerthet och kreativitet har alla identifierats som metoder genom vilka
entreprendrer kanner igen och utvecklar mojligheter pa (DeTienne & Chandler, 2004).

En entreprendrs sociala fardigheter

De relationer vi har med andra individer genererar viktiga kontakter och natverk. Dessa kontakter
och natverk paverkar sannolikheten och framgangen foér deltagandet i entreprendriella
aktiviteter.

Relationer med andra individer ar grunden for en foretagares sociala kapital. Relationer
representerar en immateriell resurs som astadkoms genom sociala relationer som skapar tillgang
till bade materiella och immateriella resurser genom att kdnna andra. Entreprendrers sociala
natverk och sociala kapital kan koppla dem till nya maojligheter och ar ocksa viktiga for att ge
entreprendrer tillgang till resurser som kravs for att starta ett nytt foretag.

Handlingsorienterad attityd

Entreprendrskap kan helt enkelt inte existera utan handlingar fran féretagarens sida for att
manifestera och utnyttja identifierade mojligheter. Entreprendrskap kan ses som en medveten
process for att faststdlla mal, planera hur man ska uppna dessa mal, 6vervaka genomforandet av
planen och att anpassa stegen for att na framgang. Denna process och synsatt pa
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entreprendrskap beskrivs som en handlingsorienterad attityd. For att nagon ska bli en
entreprendr, antingen i den digitala eller den verkliga varlden, ar en handlingsorienterad attityd
och en anpassningsbarhet till dagens standigt foranderliga miljo i bada varldarna nyckeln till
framgang.

6 fardigheter varje entreprenor bor ha for att starta sitt foretag

Petrone sager i en artikeln fran 2017 att "Forskning som bedrivits av LinkedIn har funnit att
foretagare - dvs entreprendrer - har den hogsta nivan av arbetstillfredsstéllelse bland
yrkesverksamma. Detta later rimligt da foretagare alltid startar sina foretag kring @mnen de
brinner for. Trots det visar forskning (och sunt férnuft) att det finns massor av stress som féljer
med nar man driver ett foretag. Nasta Ionechecken ar aldrig garanterad, det finns alltid brander
att slacka och allt kommer i slutdndan att falla pa dina axlar. ”

Basta sattet att bli en framgangsrik entreprendr pa, Overvinna stressen och leda ett mer
framgangsrikt foretag ar genom inldrning. Genom att beharska fler nyckelfardigheter far du mer
sjalvfortroende for att hantera problem nar de val uppstar.

Nu kommer vi till fragan: "Vilka fardigheter ska jag lara mig om jag vill bli en framgangsrik
entreprenor?". Det finns mycket att |ara sig om en viss bransch eller det kompetensomrade som
ar kopplat till ditt specifika foretag - omradet du ar intresserad av. Men det finns flera
nyckelfardigheter som féretagare bor atminstone ha en grundlaggande forstaelse av for att kunna
driva ett framgangsrikt foretag. Dessa fardigheter ar:

1. Forsdljning - En av de viktigaste fardigheterna pa denna lista. Om du inte kan sélja din produkt
eller tjanst sa kan du inte bli en entreprenor.

Detta innefattar mer dn att bara sluta ett avtal. Det mesta av ett foretags forséljning i de tidiga
stadierna kommer fran muntliga rekommendationer, sa relationshantering kanske ar annu
viktigare an att sluta avtal (Petrone, 2017).

2. Digital marknadsforing — For att fa ditt foretag att vaxa och bli till mer dan en
enmansforestallning, behdver du nagon aspekt av digital marknadsforing. Det innebar att du
atminstone behover bygga en effektiv webbplats. Det betyder ocksa att du maste ha en viss
grundlaggande forstaelse for SEO, grundlaggande sociala medier och hur du kér grundlaggande
digitala marknadsforingskampanjer (exempelvis Instagram- och Facebook-annonser). Allt detta
kan naturligtvis outsourcas, men du maste dnda ha en viss grundlaggande kunskap och forstaelse
av vissa verktyg for digital marknadsforing for att kunna hantera de pa ratt satt.

3. Bokforing and budgetering - Pengar ar livsnerven i alla organisationer, men sarskilt i en ny
organisation. Om du inte vet hur man hanterar pengar effektivt kommer du att fa slut pa dem
innan ditt foretag ens far chansen att bli nagot (Petrone, 2017). For att undvika att fa slut pa
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pengar maste en framgangsrik foretagare ha en grundldaggande forstaelse for bokfoéring och
budgetering samt veta hur man samlarin pengar. Nar foretaget vaxer kan du boérja outsourca det,
men det behovs fortfarande en viss grundlaggande forstaelse for att hantera det pa ratt satt.

4. Anstalla och hantera anstdllda — Om du planerar att vaxa ditt féretag maste du veta hur du
anstaller och hanterar anstallda.

Denna fardighet - kritisk for alla foretagsledare - ar utan tvekan annu viktigare for en
smaforetagare da det inte finns utrymme for nagra fel. Om du gor nagra daliga anstéllningar eller
inte handleder dina forsta anstéllda pa ett bra satt riskerar du att foretaget misslyckas (Petrone,
2017).

5. Tidsplanering — Nar du borjar med ett nytt féretag kommer du definitivt att vilja arbeta hela
tiden, sarskilt nar det ar ett digitalt féretag och ingenting kommer mellan dig och ditt arbete. Men
det ar inte hallbart.

De basta entreprendrerna hanterar sin tid effektivt, vilket innebar tva saker: de tillbringar storre
delen av sin tid pa de hogst prioriterade uppgifterna och de ger sig sjalva tid att koppla av. Din tid
ar den storsta resursen for ditt lilla foretag. Hur du anvander den tiden kommer avgéra hur
framgangsrikt ditt foretag kommer att bli (Petrone, 2017).

6. Motstandskraft — Alla sma foretag gar igenom misslyckande nagon gang, och om du inte har
fardigheterna for att utharda dem och lara dig av dessa misslyckanden har du ingen chans att
driva ett framgangsrikt foretag pa lang sikt.

En stor del av att hantera misslyckande ar att ha en inlarnings-attityd. Istdllet for att se
misslyckanden som misslyckanden ar det viktigt att se dem som inldarningsmdéjligheter som for dig
ett steg ndarmare en framtida framgang. Annars, om du ser misslyckanden som granser for din
kapacitet, har du i princip lagt en grans kring hur stort ditt féretag kan vaxa (Petrone, 2017).

Viktiga digitala fardigheter hos en entreprendr

Under det senaste decenniet har féretag inom olika branscher digitaliserat sin verksamhet och
sina processer. Redan nu anvander foretag artificiell intelligens for att effektivisera arbetsfloden
och leveranskedjor (D, 2019).

Medan vissa hogskolor, universitet och utbildningsanordnare har dndrat eller utdkat sina
laroplaner for att mota den vaxande efterfragan pa digital kunskap, kimpar manga larare for att
tillhandahalla de grundldggande fardigheterna som studenter behover (D, 2019).

1. Sociala medier — Sociala medier har genomsyrat vart samhalles struktur. Det har blivit den
primdra kallan for kommunikation och informationsflode mellan innehallsskapare och
konsumenter (D, 2019). Entreprendrer som forstar sociala mediers inflytande bor dven forsta
krangligheterna med varje plattform samt deras potentiella inflytande for att kunna maximera
samhallsengagemanget. Detta for att skapa ett battre méte med potentiella konsumenter och
battre synlighet av de produkter eller tjanster som deras foretag har att erbjuda. Formagan att
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forsta och anvanda sociala medier pa ett korrekt satt ar en av de grundlaggande fardigheter som
man boér ha om man ska starta ett digitalt féretag. Marknadsforing via sociala medier innefattar
mer dn att endast publicera en tweet eller en Facebook uppdatering; det handlar om att forsta
det dynamiska forhallandet mellan varumarken, influencers och konsumenter. Lattare sagt,
foretag maste na kunder pa ett satt som kommer att driva handeln till deras webbplats eller
produkt (D, 2019).

2. Sokmotormarknadsforing - Utdver sociala medier ar sokmotormarknadsforing (SEM) en av de
mest inflytelserika disciplinerna som marknadsférare har kommit att forlita sig pa. For att satta
saker och ting i perspektiv genomfors det mer an 6,5 miljarder SEM-resultat varje dag, dar Google
star for 77% av trafiken (D, 2019).

Foretagare med SEM-erfarenhet kommer att kunna 6ka synligheten for sitt féretags webbplats
pa en sokmotor (dvs. Google), vilket framst sker via betald annonsering. Genom att gora detta
kommer foretaget att locka vardefull webbtrafik fran s6kmotorns resultatsida. Genom korrekt
anvandning av SEM kan foretagare fanga en del av de 6,5 miljarder soktrafikresultaten. Det &r
darfor marknadsforare, innehallshanterare och webbansvariga spenderar mycket tid pa att
optimera sina webbplatser och annonskampanjer - for att sakerstdlla hogsta mojliga
omvandlingsfrekvens. Digitala foretag saljer primart produkter eller tjanster online, darfor ar det
viktigt att varumarket lIatt kan hittas online bland all konkurrens.

3. Analyser — Peter Drucker, en ledare inom ledarskapsutbildning och som ofta beskrivs som
grundaren av modern ledning, har detta att saga:

"Om du inte kan mdta det, kan du inte hantera det."

Dataanalyser gor det mojligt for foretagare att fatta utbildade och datadrivna beslut i sina roller.
Siffrorna visar om en kampanj har varit framgangsrik och i hur stor procentandel. Nyckeln till
analys ar att veta vilka data som ska samlas in och matas for att forbattra nasta kampanj. Det
handlar om att maximera varje kampanjs effektivitet och optimera avkastningen pa investeringar
(D, 2019).

Analyser gar vanligtvis hand i hand med SEM. De ar kompletterande fardigheter som arbetar
tillsammans for att sakerstalla att ett foretag forstar vad konsumenterna vill ha och hur man bast
lockar samt behaller deras uppmarksamhet.

4. Innehallsmarknadsforing — Innehall kan finnas i manga former - blogginlagg, videor, podcasts,
infographics, statusuppdateringar pa sociala medier etc. Du kan spendera din tid pa att optimera
sokord och reklamkampanjer, men innehallet ar fortfarande det viktigaste.

Marknadsforare kan spendera sin tid pa att optimera sdkord och reklamkampanjer, men
innehallet ar fortfarande A och O. Trots allt drivs en webbplats eller en sida pa sociala medier av
dess innehall och utan det kan kunder inte forsta foérdelarna med en produkt eller tjanst.
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Innehallet ar avgorande for att driva varumarkeskdannedom och kan etablera varumarken eller
influencers som thought leaders. Darfér ar det viktigt att forsta vikten av att inte bara skapa
innehall, utan innehall som ar relevant for sékordsanalyser och att optimera dem genom en
strategi (D, 2019).

5. E-post — Vi ar alla medvetna om att e-post dr en av de aldsta formerna for
direktmarknadsforing. Fran start-ups till multinationella foretag sa hjalper E-post att starta manga
framgangsrika kampanjer och locka nya kunder och anviandare. Faktum &r att e-
postmarknadsforing representerar en konstform i sig sjalv.

En erfaren digital marknadsférare vet att varje steg maste planeras noggrant. Fran
registreringssidan - inklusive dess placering pad en webbplats - till det forsta
valkomstmeddelandet, maste varje steg optimeras for att locka och behalla anvdandare och bygga
engagemang (D, 2019). Man kan dandra namn pa sina sociala medie-konton eller flytta till en annan
adress, men man ar inte bendgen att dndra sin e-postadress. Det ar darfor efterfragan ar hog pa
professionella som forstar vikten av e-post for att skapa en direktkontakt med konsumenter.

6. Mobiler — Enligt We Are Social och Hootsuites senaste rapport fortsatter mobilanslutningen att
vaxa dar nastan tva tredjedelar av varldens befolkning anvander sig av mobiltelefoner, och 55%
av alla aktiva anslutningar kommer fran smartphones. Eftersom smartphone trafiken nu
overskrider desktop trafiken ar det tydligt att mobiler &r framtiden (D, 2019). Framtida foretagare,
sarskilt digitala foretagare, kan anvanda denna kunskap till sin férdel genom att optimera
kampanjer for att anvanda sig av den senaste utvecklingen inom mobila sdkningar och
anvandarupplevelse.

7. Strategi och Planering — Foretag som integrerar strategisk planering i sin
marknadsforingsagenda har storst sannolik att se matbara resultat pa lang sikt. Istallet for att
planera pa en ad-hoc basis, maste digitala marknadsférare skapa och implementera kampanjer
som ar baserade pa analys och kvantifierbar SEO-data (D, 2019).

8. Social Selling — For att fa kontakt med potentiella képare och kunder maste du vara dar dar de
ar: online. Foretag fran olika branscher borjar forsta vikten av social selling. For att forbattra sin
hantering av kundrelationer anvander de olika teknologier och verktyg, till exempel: e-
sparningsverktyg, produktivitetsappar och program for sales intelligence.

9. Pay-Per-Click Marketing (PPC) — PPC &r ett populart satt for varumarken att snabbt fa trafik.
Foretag med storre budgetar kan enkelt fa sitt sokresultat att visas pa Googles forsta sida, vilket
i sin tur garanterar dem massiv sékmotortrafik. En av de populdra PPC-annonseringsmodellerna
ar Googles AdWords-program.

10. Video — | det digitala sammanhanget har video utvecklats fran att bara vara en form av
underhallning pa YouTube till att vara en viktig drivare for sociala medier. Snapchat ar nu en
kraftfull och inflytelserik plattform medan Facebook nu anvander video i sina Instagram-
berattelser. Medan smartphone-anvandare blir yngre var dag, blir sociala medie-appar sasom
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Snapchat, Weibo, WeChat och Line de facto-verktygen for snabbmeddelandekommunikation (D,
2019).

Video som innehall ar lattare att konsumera an ett typiska blogginldgg. Det dr ocksa mer
underhallande och tilltalar millennier. Genom att kombinera den kanslomassiga kraften i social
video med rackvidden och omfattningen av digital reklam kan marknader utnyttja en vaxande
marknad for engagerade konsumenter (D, 2019).

Nyckelpunkter:

[l Entreprenérskompetenser, baserade pa SKA-modellen, &r indelade i tre typer av
kompetenser: En entreprendrs kognitiva kompetenser, En entreprendrs sociala
fardigheter och Handlingsorienterad attityd

(] Aktiv sOkning, entreprendriell alerthet och kreativitet har alla identifierats som
metoder genom vilka entreprendrer kdnner igen och utvecklar mojligheter, och de
definieras som en entreprenors kognitiva kompetenser.

[0 Relationer med andra individer ar grunden for en foretagares sociala kapital.
Relationer representerar en immateriell resurs som skapas genom sociala relationer
som skapar tillgang till bade materiella och immateriella resurser genom att kdnna
andra.

[] Entreprendrskap kan helt enkelt inte existera utan handlingar fran foretagarens sida
for att manifestera och utnyttja identifierade mdjligheter, vilket anses vara en
entreprenors handlingsorienterade attityd.

(] Det finns flera nyckelfardigheter som foretagare bor atminstone ha en
grundldaggande forstaelse av for att kunna driva ett framgangsrikt foretag. Dessa
fardigheter ar: forsaljning, digital marknadsforing, bokféring och budgetering,
anstallningar och hantering av anstallda, tidsplanering och motstandskraft.

[0 Over the past decade, companies in different industries, as well as different
enterprises, have digitised their operations and processes. There are 10 essential
digital skills for an entrepreneur: social media, Search Engine Marketing, analytics,
content marketing, email, mobile, strategy and planning, social selling, pay-per-click
marketing and video.

(] Under det senaste decenniet har foretag inom olika branscher digitaliserat sin
verksamhet och sina processer. Det finns 10 viktiga digitala fardigheter hos en
entreprenor: sociala medier, sokmotormarknadsfoéring, analyser,
innehallsmarknadsforing, e-post, mobiler, strategi och planering, social forsaljning,
Pay-Per-Click Marketing (PPC) och videor.
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SELF-HOSTED DIGITALA FORETAG

Definition: Termen self-hosted syftar pa mjukvara installerad och underhadllen av anvandaren pa
en generisk webbhotelltjanst, till exempel en VPS (Virtual Private Server). Férdelen med self-
hosting ar att anvdandaren har fullstandig kontroll éver sina data till en potentiellt lagre
manadskostnad. Nackdelen ar att anvdndaren ar ansvarig for att uppratthalla tjansten. Om
tjansten stoter pa ett fel ar anvandaren ansvarig for att 16sa problemet (Computer Hope, 2020).

Det finns flera saker att tdnka pa nar du planerar hur du ska starta ditt self-hosted digitala foretag.
Forst och framst galler det att valja ratt namn och/eller doman. Genom att ha ratt namn kommer
du att se till att ditt foretag lockar tillrackligt manga kunder.

Nasta steg ar att valja ratt internetleverantor (ISP), vilket ar viktigt vid lansering av ditt digitala
foretaget, men dven for att driva det smidigt och lamna utrymme for tillvaxt i framtiden.

| detta kapitel har vi ocksa tackt nagra av de digitala plattformarna for self-hosted féretag och
rekommendationer om god praxis - tips om vad du bor vara uppmarksam pa.

Att vélja ratt namn och/eller domén

Att vadlja namnet pa ett foretag kan ge grundarna manga somnldsa natter. Att hitta ratt namn ar
avgorande, men det kan vara valdigt knepigt. Tank pa att namnet pa varumarket kan betyda
manga saker for en person, men samtidigt ingenting fér en annan.

Valet av ratt namn beror pa ett antal faktorer; ar det viktigare att namnet ar relevant och
lattstavat sa att man latt kan hitta ditt foretag m.h.a. Google, eller ar det viktigare att det tydligt
kommunicerar vad ditt digitala foretag har att erbjuda?

For tretton ar sedan gav Elaine Clark sin bokforingsfirma namnet CheapAccounting.co.uk. Elaine
sager "Revisorer hatar det, Google-sékningar alskar det, och jag har aldrig behovt betala for SEO.
Det genererar mellan 60 och 80 nya kundférfragningar varje manad utan marknadsforing eller
reklamutgifter. ” (Coleman, 2020).

Namn pa foretag som ar for klyftiga, for otydliga eller for subtila tenderar att férvirra kunder och
misslyckas med att fa deras uppmarksambhet eller intresse. Om du kdmpar med inspirationen ska
du enligt Simon Paine, medgrundare och VD for PopUp Business School, anvanda dig av 3V-regeln;
Vem, Var, Vad. Han sager: "Vem tillhor produkten? Du kan anvanda ditt fornamn, ditt efternamn
ellerdin rollilivet (farbror, mormor, etc.) Var du kommer ifran kan ocksa vara en intressant punkt.
Och tank pa Vad din produkt eller tjanst erbjuder dina kunder. Inringa dina favoritord och testa
nagra kombinationer av tva eller tre ord. Om du inte vill anvanda ditt eget namn kan du byta ut
orden i gruppen 'Vem' med frukt, djur eller ett adjektiv, som super, fantastisk eller lysande. "
(Coleman, 2020).

Han erbjuder dessa tips for att namnge ditt foretag:
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e Tank pa malgruppen nar du valjer namn
Valj nagot som exciterar dig.

e Se till att namnet inte anvands av ndagon som goér samma sak; det basta stéllet for att
kontrollera dina namnidéer ar Google. Nasta steg ar att kolla i register 6ver foretag i ditt
land.

e Fraga manniskor om idéer; de alskar att engagera sig! Lagg ut det pa Facebook! Testa att
leva med ditt slutliga val i nagra veckor.

e Det basta sattet att fa en bra idé pa ar att ha massor av idéer. Skriv ner varje ord du téanker
pa och anvand det for att skapa en urvalslista som kan inspirera dig.

o Ge det en tvist. Att leka med ord ar ett fantastiskt satt att driva din kreativitet. Testa t.ex.
alliteration: God Granola, Mysiga Mattor, Knapriga Kakor

® Men slosa inte for mycket tid, valj nagot och ga vidare. Om du har boérjade gratis kan du
alltid andra det senare utan att slésa pengar (Coleman, 2020).

Att valja ratt Internetleverantor

Att valja ratt internetleverantor (ISP) ar viktigt for att lansera ditt digitala féretag, men ocksa for
att driva det smidigt och [amna utrymme for tillvaxt i framtiden. Kostnad ar en viktig faktor, men
det finns flera andra faktorer att tanka pa nar du véljer ISP for ditt digitala foretag.

Typer av anslutning

Du kommer att ha en full meny av internetatkomster att valja mellan beroende pa ditt land, stad
eller lokala omrade. Har kommer en lista 6ver de fem vanligaste ISP-anslutningarna, framstallda
av Frost (2020):

e DSL: Digital Subscriber Line (DSL) ansags forr vara en stor forbattring av uppringda
forbindelser, men har sedan dess uppnatt medelgod status. DSL, som anvander
traditionella telefonlinjer, kan fortfarande vara helt funktionell for ett litet digitalt féretag
med bara ett fatal anstallda, och det ar dessutom relativt billigt. Det totala avstandet fran
ISP:s utbyte paverkar DSL-nedladdningshastigheten, vilken sédllan 6verskrider tvasiffriga
Mbps hursomhelst.

e Kabel: Med det har alternativet 6verfors data via koaxialkabel-TV-linjer, som finns i princip
overallt. Det gjorde de atminstone i slutet av 1990-talet nar de precis kom ut. Tyvarr haller
kabelinternet inte lika bra idag. Kabelhastigheterna dr imponerande (upp till, och ibland
over, 100 Mbps) men de hindras kraftigt om néarliggande foretag och bostader samtidigt
ar online. Dessutom ar det fortfarande ganska dyrt.

e Satellit: Om kabeln kan bara internettjdnster sa bra, maste satelliten vara minst lika bra?
Forvanansvart ar svaret nej. Bade kablar och diskar kan leverera Game of Thrones felfritt,
men satellit-internet kan knappt matcha DSL-hastigheter. Dessutom ar det inte lika sakert
som en jordad anslutning och kan bli dyrare an kabelinternet. Men det ar tillgangligt vart
det an finns himmel - om du ar mitt i ingenstans, kommer det att funka.

e Fiber: Fiberoptiskt internet éverfor data som ljuspulser genom mikroskopiska glas- eller
plaststrangar utan elektromagnetisk storning fran omgivningen - det ar den snabbaste och

16



dldsta (grunden for internet byggdes pa fiber) anslutningen som finns. Fiberinternetets
enda nackdelar ar en begransad rackvidd for anslutningar (det finns i ungefar halva USA
och testas pa vissa platser runt om i Europa) och generellt hogre priser. Men med sin
hastighet och potential for tillvaxt ar fiber helt klart framtiden.

Uppringd forbindelse (dial-up): Det kan lata konstigt, men det finns fortfarande en
mojlighet att ISP kommer erbjuda dig detta alternativ i vissa omraden/lander. Den &r lika
langsam som den ar billig och har varit sa sedan 1990-talet. Savida inte ditt foretags
internetbehov ar extremt litet; undvik uppringd férbindelse och lev i nuet.

Ineternethastighetsbehov

Nar du planerar vilken Internetleverantor du valjer bor du forst bestamma ditt framtida digitala

foretags krav pa internettjanster med hog hastighet sa att du inte behoéver betala for mycket eller

fastna med for lite. | artikeln "How to Choose an Internet Service Provider for Your Business"

(Frost, 2020) finns en bra 6versikt och férklaring av bandbredds siffror som du bor tanka pa och

titta pa med en potentiell ISP:

15-25 Mbps: Om du driver en liten verksamhet med en eller tva anstallda som bedriver
grundlaggande internetverksamhet via webbsurfning och e-post, med latt filéverforing,
racker det med hastigheter pa 15 till 25 Mbps.

25-50 Mbps: Ett kontor pa fem personer skulle lattare kunna utfora stora filoverforingar
och point-of-sale transaktioner inom hastighetsomradet 25-50 Mbps. Videokonferenser
och annan kommunikation skulle ocksa kunna kdras smidigare.

50-75 Mbps: Fler anstallda (sju och uppat) skulle kunna samarbeta online med farre
tekniska fel pa 50-75 Mbps, vilket ar till hjalp vid distansarbete. Kapacitet for
sakerhetskopiering av data och 6kad 6verforingsstabilitet ar ocksa ett plus.

75-100 Mbps: For enterprises with a lower double-digit employee count, 75 to 100 Mbps
is a sweet-spot bandwidth range that can also handle heavy audio and video streaming
communications, as well as crowded Wi-Fi usage.
For foretag med ett lagre dubbelsiffrigt antal anstdllda ar 75-100 Mbps ett
bandbreddintervall perfekt som ocksda kan hantera tyngre ljud- och
videostromningskommunikation samt fullsatt Wi-Fi-anvandning.

100-150 Mbps: For ett snabbt vaxande foéretag ar ett bandbreddintervall runt 100-150
Mbps tillrdckligt for att tillgodose en storre efterfragan pa internet - t.ex. webbhotell, e-
handel och 6kad dataanvandning - och mer personal.

150-500 Mbps: Med sa hog hastighet kan du uppna allt ovanstdende och dessutom
tillgodose ett 6kande antal anstdllda och datakrav. | fiberforsérjda omraden finns det annu
storre planer pa 500 Mbps till 1 Gbps.

Fragor att stalla en potentiell ISP

Internethastighet ar ndstan allt, men det finns andra faktorer att tdnka pa nar man letar efter en

internetleverantor. Frost (2020) rekommenderar att du fragar en potentiell ISP om féljande:
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e Kundtjdnst och tillgdnglighet pa tekniker: Du kanske inte driver affarer dygnet runt men
du kommer att vila, och arbeta, lattare med en internetleverantér som erbjuder teknisk
support som finns tillgangligt 24/7. Forlorad tid ar férlorade pengar; var noga med att
frdga om en internetleverantors "alltid tillgangliga" telefon- eller chatthjalp ar live eller
automatiserad samt hur ofta tekniker som ar pa plats ar tillgangliga.

e Genomsnittligt arligt driftstopp: Manga internetleverantorer lovar perfekt eller nastan
perfekt drifttid (vanligtvis cirka 98%), men levererar inte alltid det. Det ar har ett
servicenivaavtal (SLA) kommer in: om dina drifttidsforvantningar inte uppfylls maste
internetleverantéren ersatta dig i form av rabatter, krediter eller en tidigare uppsagning
av kontrakt.

e Datagranser: Vissa internetleverantorer infor datagranser (eller bandbreddgréanser) pa
konton och tar sedan betalt for hogre hastigheter - eller helt enkelt strypa din bandbredd
- om du overskrider den gransen. Datagranser ar vanligare hos bostadsanslutningar, dven
om de ibland finns i DSL-, kabel- eller till och med fiberaffarsplaner. Om ditt foretag
anvander mycket data, se upp for datagranser.

o Kontraktslangd: Hur lange ar du skyldig att stanna hos en internetleverantér? Den
genomsnittliga kontraktslangden ar tva ar, dven om vissa erbjuder kortare - eller langre
med storre totala besparingar. Lika viktigt ar att kolla upp avgifter for tidig uppsagning
(som kan vara dyrt) och gratis provperioder for att testa en internetleverantor.

e Natneutralitet: Med upphdvandet av natneutralitet som tradde i kraft i april 2018, blev
det aterigen mojligt och lagligt for internetleverantorer att sdlja mer hastighet till de
hogsta budgivarna samtidigt som de forsvarar for konkurrenter. Naturligtvis férnekar de
flesta internetleverantoérer att de faktiskt skulle géra det, men ett féretags stod, eller brist
pa stod, for ndtneutralitet sdger mycket. Kolla upp det.

o Det finstilta: Forutom SLA och kontraktslangder, kommer det finstilta att inkludera
serviceavtal och policyer for acceptabel anvdandning, som tacker reglerna for hur du far
anvanda deras tjanster, data eller bandbreddsgranser. Lds dessa noggrant eftersom de
kan paverka ditt foretags formaga att gora affarer.

Att hitta ratt platform
Med teknik som utvecklas varje dag har det blivit enklare dn nagonsin att starta ett onlineféretag.

Det finns manga olika alternativ och resurser som du enkelt kan komma at, liksom manga
l6sningar for att vdlja oandlig skalbarhet att utnyttja (baserat pa hur mycket du planerar att utoka
ditt digitala foretag). Samtidigt som teknikens framgang och mdjlighet att erbjuda en individ en
mangd olika |6sningar att valja bland kan ses som en positiv sak, kan det samtidigt vara negativt;
det kan vara svart att fatta ett beslut om vilken plattform ndgon kommer att anvanda och det ar
manga saker som maste dvervagas och planeras i forvag. Som exempel finns det plattformar for
att sdlja produkter eller tjanster, bokforing, frakt, kundrelationshantering och mycket mer.
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Betydelsen av att vdlja ratt plattform

Liksom alla affarsbeslut bor beslutet att valja ratt plattform tas omsorgsfullt och endast efter att
ha overvagt olika alternativ. Det ar viktigt att ha i dtanke att vissa plattformar och tjanster for
dessa plattformar kan ha enorma kostnader, vilket nagon som startar ett digitalt foretag
formodligen inte ar redo att ta i borjan av sitt arbetet.

Enligt start-up langivarna Max Funding kan ett |an vara ett genomforbart alternativ och noterar
att “manga verksamheter inklusive lead generation och andra forsaljningsprocesser kraver
skraddarsydda I6sningar pa foretagsniva. Utan dessa ar det svart att uppratthalla intdkter och att
tillhandahalla dina tjanster blir extremt ineffektivt ”(Davidson, 2019).

Genom att valja ratt plattform att anvdanda, kommer du att fa en fordel éver konkurrerande
digitala foretag eller start-ups.

Om du inte ar sdker pa om en plattform &r ratt for dig, kolla om plattformen erbjuder en
kostnadsfri prévningsperiod och nagon inledande utbildning eller support som hjalper dig att
komma igang. Detta kan vara ett bra satt att avgéra om plattformen fungerar fér dig och dina
kunder (Davidson, 2019).

Nisch vs. Allt-i-Ett Losningar

| de flesta situationer ar det battre att vadlja en nischprodukt framfor en allt-i-ett-l6sning. Det
innebér att du valjer en tjanst som enbart fokuserar pa bokféring, att skapa/hantera fakturor,
frakt eller nagon annan specifik typ av en uppgift/funktion som relaterar till specifika digitala
foretagsidéer.

Eftersom foretag/l6sningar med nischprodukter ar inriktade pa ett omrade, dr de mer bendgna
att ge stort stod for den tjanst de erbjuder. De kommer vanligtvis att ha konsulter som ar
utbildade for att hjalpa specifika affarsframgangar med alla aspekter av en viss uppgift/funktion.

Tank pa din publik

Nar du valjer din onlineplattform bor du forst och fraimst tdnka pa dina kunders, klienters eller
medlemmars behov. Med det sagt ar klumpiga "allt-i-ett"-plattformar inte nédvandigtvis de mest
effektiva bara for att de effektiviserar dina processer (Davidson, 2019).

Eftersom du startar ett digitalt féretag ar en av de viktigaste fragorna att tanka pa nar du funderar
pa att placera din produkt eller en tjanst: "Vilken teknik anvander min publik?".

Det finns ingen podang med att endast ha en mobil narvaro for ett féretag som syftar till att
engagera en aldre demografi, som ar mindre bekant med teknik. Samtidigt, om din malgrupp
(sasom upptagna foraldrar) tycker att det ar lattare att gora saker pa sina telefoner an pa sitt
skrivbord, ar det viktigt att ha en smartphone-app eller mobiloptimerad version av din webbplats
(Davidson, 2019).
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Du kan gora en enkel undersékning (skapad i Google Forms eller SurveyMonkey), som du skickar
till dina kunder eller potentiella kunder for att samla in data och forsta din publik battre. Genom
att arbeta sa har kommer du att minska onddiga utgifter (som att utveckla mobilappar som din
publik i slutdndan inte kommer att anvdanda) och fa battre publikengagemang; alltsd fa mer
inkomst som ar till hjalp for att utdka ditt féretag och verksamhet.

Tank pa underhallskostnader

Det ar viktigt att vdlja en digital plattform som sparar dig tid samt effektiviserar tiden du val
spenderar pa den.

Enligt teamet pa MT Medical som anvander digitala plattformar for att samla in och dela
patientdata mellan specialister, bor du ocksa ”"6vervaga vilka risker det finns att forsoka gora allt
sjalv. Att bygga en webbplats fran grunden innebar att det inte finns nagon att vanda sig till for
att fa hjalp om nagot gar fel. A andra sidan, att kora pa en etablerad plattform eller management-
tjanst innebar att du har sakerhetskopiering och support for att felsoka eventuella problem. "
(Davidson, 2019).

Viktiga fragor att tanka pa nar det galler underhallskostnader ar:

1. Hur mycket kommer den initiala kostnaden fér plattformen att vara?
Hur lang tid kommer det att ta for ditt digitala foretag att komma igang med den specifika
plattformen?

3. Hur mycket kommer plattformen att kosta?
Hur kommer informationen som lagras pa plattformen att sdkras?

Den sista fragan ar ganska viktig i vart samhalle dar digital integritet for ndrvarande ar en enorm
fraga, sarskilt nar det galler digitala foretag som innehar andras privata eller personliga
information, sarskilt barn.

Alla foretag ar under press for att 6vervaga hur de kommer att skydda sina kunders integritet.
Samtidigt kommer digitala plattformar som Facebook och Instagram under eld for att de tillater
enorma dataintrang att intraffa och ibland ljuger om att det hant. (Davidson, 2019).

Tank efter om plattformen du planerar att anvanda ar palitlig. Kommer din publik/kunder att
kdnna sig sdkra med att anvanda plattformen och dela sin privata information pa den?

Hur kommer min foretagstillvaxt att paverka plattformen och vice versa

Nar du valjer en plattform som ska vara vard for ditt digitala foretag, tank inte bara pa dagens
behov. Forsok att tanka pa hur du vill fa ditt digitala foretag att vdxa, expandera och hur du kan
forbattra det under de kommande 1, 2 eller 5 aren. De val du gér nu kommer att paverka de
framtida stegen.

Om du till exempel letar efter en plattform dar du kan skicka forslag for att vinna nya kunder
maste du ta hansyn till prisstrukturen. Hur mycket extra behéver du betala per anvandare?
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Kommer detta att férbli en kostnadseffektiv |6sning nar antalet anstéllda i ditt foretag dkar? Ar
det latt att utbilda nyanstallda i programvaran? (Davidson, 2019).

Digitala plattformar ar kraftfulla och viktiga verktyg nar det galler digitala foretag. Att valja ratt
plattform for ditt foretags specifika behov ar viktigt. Det finns inte en plattform som ar bast, utan
endast plattformar som bast nar de viktigaste kraven hos just ditt digitala foretag.

Digitala plattformar for self-hosted affarsutveckling (WordPress +

WooCommerce, Magento, Prestashop, Shopify)

Innan du kan bygga ditt digitala foretag behover du en plats dar du kommer att sdlja dina
produkter eller tjanster, och darfor ar det viktigt att skapa en webbplats dar dina
produkter/tjanster kommer att presenteras snyggt. WordPress ar ett rekommenderat verktyg
som du enkelt kan anvanda for att borja skapa din online-narvaro.

WordPress ar inte bara tillrackligt kraftfullt for att hantera en fullt fungerande onlinebutik, utan
det ar ett enkelt och prisvart alternativ som kan anpassas for att passa alla dina e-handelsbehov
(Kyla, 2019).

Mer an en tredjedel av webben kors pa WordPress. Det finns en god anledning till detta -
WordPress ar gratis och latt att anvanda. Dessutom finns det massor av gratis information for
nyborjare for att komma igang online pa bara nagra minuter (Redaktion, 2020).

WordPress ar det enklaste, mest populdra séattet att skapa din egen webbplats eller blogg pa. |
sjalva verket driver WordPress 6ver 35,2% av alla webbplatser pa Internet. Ja - mer dn en av tre
webbplatser som du besoker drivs sannolikt av WordPress. Pa en lite mer teknisk niva ar
WordPress ett open source hanteringssystem for innehall licensierat under GPLv2, vilket innebar
att vem som helst kan anvdnda eller modifiera WordPress-programvaran gratis. Ett
hanteringssystem for innehall ar i princip ett verktyg som gor det enkelt att hantera viktiga
aspekter pa din webbplats - sdsom innehall - utan att behdéva veta nagot om programmering
(Kinsta, 2020).

Slutresultatet ar att WordPress gor byggandet av en webbplats tillganglig for alla - dven
personer som inte ar utvecklare.

Att driva ett digitalt foretag genom att sdlja produkterna eller tjansterna online kommer med
manga utmaningar. En av de viktigaste fragorna ar att hitta ratt plattform som passar dina behov
och som gar hand i hand med din vision. Det finns manga I6sningar som du kan anvanda, dar var
och en pastar sig vara battre an konkurrensen.

WooCommerce, Magento, Prestashop och Shopify lockar mycket uppmarksamhet. Var och en
erbjuder ett unikt satt att ga till vdga nar du ska bygga din e-butik. | en artikel av Floship (2018)
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har vi hittat en bra jamforelse mellan dessa fyra, som kan hjalpa dig nar du valjer den perfekta
|6sningen for ditt digitala foretag.

WooCommerce (kombinerat med din WordPress-webbplats)

WooCommerce kan vara varldens mest populdara ramverk for e-handel. Det ar byggt for att
fungera med WordPress. Om du letar efter ndgot som du kan anpassa efter dina behov kan det
vara det basta valet. Om du redan ar WordPress-anvandare ar detta ett bra satt att komma igang
med en online-butik.

Fordelar Nackdelar

[0 Perfekt for personer som redan &r |[J You need to host a WordPress site. That

bekanta med WordPress. Eftersom may be quite a lot of work if you're just

WordPress ar det mest populdara CMS:et starting out.
idag ar WooCommerce en perfekt match. [ Du maste vara vard for en WordPress-

webbplats. Det kan vara en hel del arbete

Det finns ett stort samhalle runt det. Det
finns ett varldsomfattande samhalle som
dgnar sig at att gora WooCommerce
battre. Det inkluderar bade utvecklare
och foretagare, vilket innebar att du
hittar svar pa alla fragor eller problem
som kan komma upp.

om du precis startat.

Det finns ett visst behov av teknisk
kompetens. Det ar mycket troligt att du
kommer att behova tjanster fran en
utvecklare vid nagon tidpunkt. Oroa dig
inte om det i bérjan. Nar din butik vaxer

bor du enkelt kunna anstalla hjalp.

[0 Du kan utoka funktionaliteten. Du kan
valja att anstdlla en utvecklare for att
skapa extra funktionalitet. Det finns
ocksd manga skript som ansluts till
WooCommerce, bade gratis och
avgiftsbelagda varianter.

(] Du kan borja anvanda det gratis. Det
finns inga avgifter eller
medlemskostnader. Ladda bara ner det,

installera och du éar redo!

Magento

Magento ar en avancerad e-handelsplattform. Det erbjuder bade gratis och avgiftsbelagda
versioner. Det har funnits i manga ar, sa du far en palitlig I6sning. Premium-optionerna ar byggda
for foretag med stora intakter.
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Fordelar Nackelar
[l Perfekt for 7-siffriga (och hogre) foretag. |[1 Det ar for dyrt for de flesta.
Om ditt foretag har hoga intakter ar Gratisversionen saknar flera viktiga
Magento ratt val for dig. De betalda funktioner som behdvs fér en betydande
versionerna  erbjuder bade  hog verksamhet. Samtidigt ar
funktionalitet och teknisk support. premiumalternativen inte 6verkomliga
for ett genomsnittligt foretag. Om du
Du kan utdka koden. Du kan gora precis kommit igang eller haller pa att
andringar i skript for att passa dina lara dig ar Magento inte det basta vagen
behov, vilket innebar att du har att ta.
flexibilitet att tavla i dagens snabbt
foranderliga varld. (] Teknisk skicklighet ar ett maste. For att

arbeta med Magento behover du
Avancerade  funktioner. Magentos specialiserad expertis. Faktum a&r att
avancerade funktioner kan uppfylla manga foretag har ett helt team som

kraven hos komplexa affarsmodeller. Du
far saker som PCl-6verensstammelse och
kundlojalitetsprogram. Det ar ocksa
anvandbart for snabbvaxande foretag

som vill vaxa.

agnar sig at att hantera sina Magento-
butiker.

Prestashop

Prestashop ar en e-handelsplattform med 6ppen kallkod. Du kan ladda ner den och bdrja anvanda
den helt gratis. Det ar byggt for personer som vill ha flexibilitet och snabbhet nar det galler att
komma igang.

Fordelar Nackdelar

[l Du kan &andra och utoka

Eftersom det ar oppen kéllkod far du
direkt tillgdng till den underliggande
koden. Det betyder att du kan goéra alla
andringar du behover. Som ett resultat
kan du skapa den perfekta onlinebutiken
som passar dina behov.

Det ar 100% gratis. Prestashop tar inte
ens en procentandel av din férsaljning!

skriptet. |[]

Du behoéver din egna hosting. Du maste
vara vard for Prestashop pa din server.
Som namnts ovan kan du fa ett hosting
paket via en Prestashop-partner.

Det behdvs viss teknisk expertis. Du kan
behova hjalp av en utvecklare med
installationen. Du kanske ocksa behover
nagon for att hantera den tekniska biten
nar problem uppstar.
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(] Dukan na ut till ett samhalle. Prestashop
har ivriga entusiaster dver hela varlden.
Om du har nagra problem, ga bara med i
communityn och be om hjilp.

[0 Du kan kopa en hosting-l6sning som ar
redo att anvanda. Om du inte gillar
teknologi kan du kdpa ett hosting-16sning
fran en Prestashop webbhotell-partner.

Shopify

Shopify erbjuder dig flera satt att sdlja dina produkter online pa. Listan innehaller integrationer
med Facebook, ett POS-system och en hosted onlinebutik. Det ar en idealisk plattform om du ar
nyborjare. Om du inte vill kora fast p.g.a. tekniska problem kan detta vara ditt basta alternativ.

Fordelar Nackdelar

] Shopify gor det snabbt och enkelt f6r dig || Du méste betala fér det. Aven om du kan
att komma igang. Denna plattform har njuta av en 14-dagars gratis provperiod
utformats for att eliminera behovet av ar Shopify en betald |6sning.
teknisk kunskap.

(] Du kan inte vara host for den pa din

'] Mycket kompatibelt med sociala medier. server. Du kan rikta ett domdnnamn till
Som du kanner till spelar sociala medier din Shopify-butik med den sdkra
en viktig roll i modern e-handel. Med hostingen, men inte pa egen hand. Detta
Shopify kan du salja via kanaler sasom din kan vara en besvikelse om du vill ha full
egna Facebook-butik eller Facebook kontroll 6ver din butik.

Messenger.

(] Du kan andra utseendet pa din butik. Du
har maojlighet att dndra utseendet pa din
butik om du sa vill. Det finns bade gratis
och avgiftsbelagda teman. Din butik
kommer att vara lyhord och visas upp
korrekt pa alla typer av enheter.

Att valja ratt plattform beror pa ditt digitala foretags specifika behov. Det ar bra att experimentera
med olika plattformar for att fatta det basta beslutet nar det géller vilken plattform som bast
passar dina behov.
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Rekommendationer om god praxis for ett self-hosted digitalt foretag

Att dga ett digitalt foretag innebar att strava efter att anpassa sig till ny teknik och nya strategier.
Detta hjalper dig att erbjuda unika produkter och tjanster till dina kunder. Men for att géra detta
maste du fokusera pa innovation och utnyttja SEO och andra relaterade digitala
marknadsforingstjanster. Har dr nagra satt pad vilka en digital foretagare kan hitta framgang,
presenterade i en artikel av Bajaj Fineserv (2013).

e Fokusera pa forsaljning genom att anvanda en stark marknadsforingsstrategi for sociala
medier

Att salja din produkt innebar framgang for ditt digitala foretag. Vardet pa din produkt eller tjanst
betyder ingenting om du inte kan salja den till potentiella kunder/konsumenter. For att oka
forsaljningen maste du anvanda en stark digital strategi (som forklaras senare). Det ar viktigt att
du planerar att nagon i, eller en del av, ditt team adgnar sig specifikt at digital forsaljning. Nar du
har 6kat nivan och omfattningen av ditt arbete kan du bygga ett team med skapare av sociala
medier, strategier och designers, tillsammans med en genomtankt marknadsféringsbudget for att
driva dina produkter eller tjanster pa digitala plattformar.

e Kann din publik

For ett digitalt foretag ar identifiering av malgruppen nyckeln till framgang eftersom hela din
kommunikation drivs av behoven och vanorna i en viss demografisk grupp. Kom ihag att aven om
ditt budskap ar perfekt, sa maste det ocksa vara relevant for din publik. Trots allt kommer
personer troligtvis endast képa produkter om de kdnner att de ar relevanta for dem (Bajaj
Fineserv, 2013).

For att lara kdnna din publik kan du stalla dig sjalv foljande fragor:
-Vem ar personerna som vill képa din produkt?
- Vad ar det de vill ha?
- Vad bryr de sig om?
- Hur kan din produkt gora deras liv [attare eller 16sa deras problem?
Hitta svaren pa dessa fragor sa har du ett bra stalle att borja pa.

e Kommunicera med dina kunder/konsumenter

Eftersom de flesta av dina digitala affarer kommer ske online, ar det viktigt att hitta effektiva satt
att kommunicera pa med kunder/konsumenter om din produkt/tjanst.

For det mesta kanske din publik tycker att informationen pa din webbplats eller sociala
mediesidor ar otillracklig eller ointressant. Darfér bor du alltid forséka anvanda nya rutter for
effektiv, minnesvard kommunikation (Bajaj Fineserv, 2013).
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o Ha en konsekvent narvaro online

Eftersom mojliga konsumenter/kunder kommer att fa reda pa om ditt foretag genom olika
kanaler, ar det viktigt att du har en enhetlig narvaro online nar det galler varumarkesprofilering
och bilder pa alla kommunikationskanaler.

Till exempel bor en konsument som ser ett Facebook-inldgg om ditt foretag hitta en viss
enhetlighet nar han besdker din webbplats. Detta hjalper till att bygga fortroende och sakerstaller
att dina kunder anser att ditt foretag ar palitligt (Bajaj Fineserv, 2013).

e Utbilda dig sjalv och din personal

Som ni kan se, fran detta materials introduktion till dess slut, forklarar vi hur digitalt
entreprendrskap dr nagot som standigt utvecklas och forandras. Du maste kunna (tillsammans
med ditt team), anpassa dig till standiga forandringar och folja nya strategier och metoder. Darfor
ar det viktigt att utbilda dig sjalv (sarskilt i tidiga utvecklingsfaser av ditt digitala foretag, nar det
oftast ar en enmansshow) och ditt team for att foérbattra och vaxa ditt foretag.

Nyckelpunkter:

(] Termen self-hosted avser mjukvara installerad och underhallen av anvandaren pa en
generisk webbhotelltjanst, till exempel en VPS (Virtual Private Server).

(] Beslut om att vdlja ratt namn beror pa ett antal faktorer. ar det viktigare att namnet
arrelevant och latt att stava sd att manniskor latt kan hitta ditt féretag nar de googlar,
eller ar det viktigare att det kommunicerar ut exakt vad ditt digitala féretag har att
erbjuda?

(] Att valja ratt internetleverantor (ISP) ar viktigt for att starta ditt digitala foretaget,
men ocksa for att driva det smidigt och ha utrymme att vaxa i framtiden.

[0 Liksom alla affarsbeslut bor beslutet att valja ratt plattform tas omsorgsfullt och
endast efter att ha overvagt olika alternativ. Det ar viktigt att ha i atanke att vissa
plattformar och tjanster for dessa plattformar kan ha enorma kostnader, vilket
nagon som startar ett digitalt foretag formodligen inte ar redo att ta i borjan av sitt
arbetet.

[l Innan du kan bygga ditt digitala féretag behéver du en plats dar du kommer att salja
dina produkter eller tjanster, och darfor ar det nédvandigt att skapa en webbplats
dar dina produkter/tjanster kommer att presenteras snyggt. WordPress ar ett
rekommenderat verktyg som du enkelt kan anvanda for att borja skapa din online-
narvaro.

[0 WordPress ar det enklaste, mest populdra sattet att skapa din egen webbplats eller
blogg pa.
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WooCommerce kan vara varldens mest populdra ram for e-handel. Det ar byggt for
att fungera med WordPress.

Magento ar en avancerad e-handelsplattform. Den erbjuder bade gratis och
avgiftsbelagda versioner. Den har funnits i manga ar, sa du far en palitlig [6sning.
Prestashop ar en e-handelsplattform med 6ppen kallkod. Du kan ladda ner den och
bérja anvanda den helt gratis.

Shopify erbjuder dig flera satt att sdlja dina produkter online pa. Listan innehaller
integrationer med Facebook, ett POS-system och en hostad onlinebutik. Det ar en
idealisk plattform om du ar nyborjare.




EXTERNALLY-HOSTED DIGITAL VERKSAMHET ELLER EBAY

eBay ar en tredjeparts-handelswebbplats som tillater medlemmar som har bra betyg (baserat pa
deras tidigare erfarenhet av att kdpa och sélja produkter) att kopa och sélja till andra medlemmar.

Hundratusentals eBay-medlemmar anvdander denna webbplats pa heltid eller deltid for att tjana
pengar. FOr att arbeta pa eBay behover du ett eBay-konto och massor av 6nskvarda artiklar att
sdlja (Shepherd, 2016).

For att borja sdlja pa eBay maste du 6ppna ett eBay-konto. For att géra detta maste du ga till
eBay:s webbplats och klicka pa lanken “Register” hogst upp pa eBay:s hemsida.

Fyll i registreringssidan med ditt namn, kontaktinformation och namnet du valjer for ditt eBay-
konto (Shepherd, 2016).

For att borja sélja pa eBay maste du bestdmma vad du ska sélja. Vissa anvander eBay for att bli av
med de saker de inte behdver langre. Andra anvander det for att salja nya produkter och tjana
pengar baserat pa forsaljningen.

Nar du val har en produkt som du vill sdlja maste du ange varje objekt du vill sdlja med eBay:s
listningsformular. Detta formular ber dig att titta pa ditt foremal, beskriva det i detalj och ladda
upp minst en bild av det. Var noggrann i din beskrivning och ta en bild som ar tydlig och
representerar hela artikeln. Du kanske ocksa vill lagga till ytterligare narbilder av specifika delar
av féremalet eller bilder pa féremalet fran olika vinklar (Shepherd, 2016).

PayPal och eBay - De flesta saljare och anvdndare pa eBay anvadnder PayPal for att goéra
betalningar. Om du inte redan har ett PayPal-konto - registrera ett. Se till att du ansluter ratt kort
till ditt PayPal-konto sa att du kan acceptera betalningar. PayPal dr den mest accepterade
betalningsformen pa eBay. Det garanterar att du far manga fler kopare dn om du viljer ett
betalningssatt som inte ar lika valkant.

Nar du val gjort din forsta forsaljning - posta varje artikel som salts. Nar forsaljningen har skett
skickar kdparen dig en elektronisk betalning for varan plus det fraktbelopp som du angav i din
notering. Packa varan omsorgsfullt och skicka den i ett storre paket eller ett “fragile”-markt paket.
Om varan ér liten och mindre émtalig kan du skicka den i en vadderad férpackning (Shepherd,
2016).

Dropshipping

Dropshipping ar en metod foér orderhantering dar en butik inte forvarar de produkter den séljer i
lager. Nar en butik saljer en produkt med dropshipping-modellen, koper den istallet varan fran en
tredje part och far den skickad direkt till kunden. Detta leder till att sdljaren inte behdver hantera
produkten direkt. Den storsta skillnaden mellan dropshipping och standardmodellen for
orderhantering ar att saljaren inte har eller dger ett lager. Istdllet koper séljaren lager efter behov
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fran en tredje part - vanligtvis en grossist eller tillverkare - for att fullgora bestallningar (Ferreira,
2020).

Foérdelar med dropshipping

Dropshipping ar en bra affairsmodell att bérja med for nagon som ar ny inom entreprendrskap
och som stravar efter att lyckas. Det ger en mojlighet att snabbt testa olika affarsidéer och att lara
sig mycket om hur man véljer och marknadsfor efterfragade produkter.

Den storsta fordelen med dropshipping ar att det ar maojligt att starta en online-butik utan att
spendera tusentals pengar i de forsta stegen. | traditionella butiker maste detaljhandlare kdpa
enorma mangder artiklar som senare ska saljas. Med dropshipping-modellen kravs det inte att du
staplar inventering i forvdag. Nar du har gjort forsaljningen och fatt betalt av en kund sa kdper du
produkten som saldes i forsta hand.

Att driva en e-handel dr mycket enklare da du inte behdver hantera fysiska produkter eller oroa
dig for att hantera/betala lagring, paketera och leverera ordrar, spara inventering, hantera
returer, bestélla produkter eller hantera lagernivaer.

Eftersom du inte behover ta itu med att kdpa eller hantera ett lager sa blir dina omkostnader
ganska laga. Faktum &ar att manga framgangsrika dropshipping-butiker drivs som hembaserade
foretag, vilket inte krdaver mer dn en barbar dator och nagra aterkommande utgifter att skota
(Ferreira, 2020).

Dropshipping-foretag kan drivas var som helst, under forutsdttningen att du har en
internetanslutning. Sa lange du enkelt kan kommunicera med leverantérer och kunder sa kan du
driva och hantera ditt foretag.

Faktumet att du inte behdver kdpa foremalen som du vill sdlja innebar att du kan ha ett brett
urval av produkter utan ndgra extra kostnader.

Dropshipping ar en anvandbar orderhanteringsmetod for bade lansering av en ny butik och for
foretagare som vill testa hur stort intresse kunder har for ytterligare produktkategorier, t.ex.
tillbehor eller helt nya produktlinjer. Om du far tre ganger mer bestallningar an vanligt som ett
traditionellt detaljhandelsforetag, behdver du vanligtvis gora tre ganger sa mycket arbete. Genom
att utnyttja dropshipping-leverantérer kommer det mesta av arbetet med ytterligare ordrar att
utforas av leverantorerna, vilket leder till att du kan expandera med farre vaxande problem och
utan att 6ka arbetsbelastningen (Ferreira, 2020).

Nackdelar med dropshipping

Ldga marginaler ar den storsta nackdelen med att arbeta i den mycket konkurrenskraftiga
dropshipping miljon. Eftersom det &r sa latt att komma igang och omkostnaderna ar sa laga
kommer manga konkurrerande butiker att inratta butiker och salja foremal till bottenlaga priser
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i ett forsok att 6ka intakterna (Ferreira, 2020). Dessa typer av saljare har vanligtvis webbplatser
av lag kvalitet och dalig kundservice, som du kan anvanda for att utmarka ditt foretag.

Om du skulle lagra alla produkter pa egen hand, skulle det vara enkelt att halla reda pa vilka
artiklar som finns eller ar slut i lager. Men eftersom du képer fran olika lager, som ocksa uppfyller
ordrar for andra handlare, kan lagret dndras dagligen. Lyckligtvis finns det idag en handfull appar
som later dig synkronisera med dina leverantorer.

Om du arbetar med flera leverantorer - som de flesta dropshippers gor - kommer produkterna i
din onlinebutik att anskaffas genom ett antal olika dropshippers. Detta komplicerar dina
fraktkostnader. Lat oss sdga att en kund gor en bestallning pa tre artiklar, som alla endast ar
tillgdngliga fran separata leverantérer. Du kommer da att fa tre separata fraktkostnader for att
skicka varje artikel till kunden, men det ar férmodligen inte smart att 6verféra hela denna avgift
till kunden. Och dven nar det ar en bra idé att inkludera dessa avgifter kan automatisering av
dessa berdkningar vara svar (Ferreira, 2020).

Aven den béasta dropshipping-leverantéren kommer att gdra misstag med att fullfélja
bestéallningarna - misstag for vilka du maste ta ansvar och be om urséakt till dina kunder.

Dropshipping ger dig inte mycket kontroll 6ver produktens utseende och design. Vanligtvis
kommer produkterna du erbjuder i din e-handel att utformas och varumarkas av leverantérer.

FBA - Fulfilled by Amazon

Fulfillment By Amazon (FBA) ar en tjanst som tillhandahalls av Amazon som hjalper séljare med
lagring, forpackning och leverans. Detta lattar pa saljarnas borda och ger dem mer flexibilitet i
deras sdljmetoder. FBA-programmet tillater séljare att skicka sina varor till ett av Amazons center
for orderhantering, dar féremal lagras tills det att de ska séljas. Nar en bestallning gors sa kommer
Amazon-anstallda forbereda, paketera och leverera produkterna.

Fordelar med FBA

Forsaljare far flera fordelar med Amazon nar de registrerar sig for Fulfillment By Amazon. Dessa
presenteras i en artikel av Feedvisor (2020).

e Att ha Amazons Namn Kopplat till Sina Produkter: Detta ar en kvalitetsgaranti som de
flesta kopare kommer att uppskatta, vilket gér dem mer bendgna att vardesatta en saljare.
Att ha Amazon-namnet associerat med sina produkter hjalper séljaren att fa fortroende
hos konsumenterna, som férvantar sig utmarkt kundservice och snabb leverans med FBA.

e Nedsatta fraktavgifter: Eftersom Amazon har en relation med leveransforetagen kommer
sdljare som anvander den har tjansten kunna betala mindre i frakt an om artiklarna hade
levererats fran en individs konto. Saljare kan ocksa erbjuda gratis frakt 6ver ett visst
belopp eftersom produkter som saljs via FBA ar berattigade till Amazon Prime och FREE
Super Saver Shipping.
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Flerkanalig orderhantering: Amazon kan skicka och hantera artiklar som saljs pa flera
kanaler, och inte bara genom Amazonas egna marknadsplats.

Standardiserad frakt: Alla FBA-bestallningar behandlas pa exakt samma satt som Amazon
hanterar sina egna varor. Detta innebar att nar nagon kdper en artikel, plockar Amazon
artikeln fran sin inventering, packar varan och skickar den till koparen.

Tillgang till Prime Audience: Kvalificerade FBA-listningar ar Prime-kvalificerade och marks
med Prime-loggan. Detta gor det majligt for saljaren att na nya och befintliga kunder som
vill ha gratis en- eller tva dagarsfrakter, filtrera specifikt Prime-kvalificerade produkter och
endast konvertera om Prime-loggan ar synlig.

Nackdelar med FBA

Som presenterat i en artikel av Feedvisor (2020) ar de storsta nackdelarna med FBA:

Hoga avgifter: orderhanterings- och lagringsavgifter, inklusive langsiktiga lagringsavgifter,
kan snabbt staplas pa varann, sarskilt vad géller segdragna eller stora produkter. Séljare
debiteras aven avlagsningsavgifter for defekta, skadade och oséaljbara produkter samt
avgifter for att bli av med osaéljbara artiklar.

Produkthanteringsfragor: Ibland kan inventering ga \vilse eller skadas i
orderhanteringsprocessen. Ofta ligger felet hos Amazon och inte hos séljaren. | dessa fall
kommer Amazon att aterbetala saljaren proaktivt. Vissa fall kan dock ga forbi obemarkta,
varvid lagret skadas och sdljarens pengar gar forlorade. Séljare bor fora protokoll 6ver sina
leveranser for sakerhets skull.

Exakta produktriktlinjer: Amazon staller specifika krav for vissa produkter (dvs. poly
bagging och bubbelplast) for att sdkerstdlla att de anlander till Amazons
orderhanteringscenter i ett optimalt skick. Séljare kan ocksa valja att Iata Amazon gora
forberedelserna for en avgift per artikel.

Stickerless Commingling: Amazons standardinstallning for inventarie ar att lagga likadana
produkter fran en tillverkare pa samma stélle. Det betyder att om en séljare saljer exakt
samma produkt som en annan aterforsaljare eller séljare, kommer deras lager att férenas.
Saljare bor vara forsiktiga med att férena sina lager med andra da produkter av Iag kvalitet
fran mindre valrenommerade saljare kan hamna tillsammans med ens egna produkter,
vilket kan leda till bedrageri och kontosuspension.

Fler returer: Med tanke pa att Amazon hanterar returer med FBA kan saljare uppleva fler
returer nar kunderna forstar hur latt det ar att returnera en produkt pa Amazon.

FBA Avgifter

Det ar viktigt att tanka pa att FBA har nagra avgifter. Amazon tar ut flera typer av avgifter till FBA-

medlemmar (Feedvisor, 2020).

Standardforsaljningsavgifter: Amazon tar ut cirka 15-18% av produktpriset som en
saljaravgift nar en artikel saljs. Hur stor avgiften ar varierar beroende pa produkten.
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e Orderhanteringsavgifter: Dessa avgifter géiller per enhet, varierar beroende pa om
produkten ar av standardstorlek eller éverdimensionerad, och inkluderar plockning och
forpackning, frakt och hantering, kundservice och returer.

e Lagringsavgifter: Baserat pa kalendermanaden och den dagliga genomsnittliga volymen
debiteras saljare en manatlig lagringsavgift per kubikfot lager.

e Internationell frakt: Amazon erbjuder nu Global Export, som gor det maojligt for sédljare att
skicka sina produkter 6ver hela varlden.

Nyckelpunkter:

[] eBay ar en tredjeparts-handelswebbplats som tillater medlemmar som har bra betyg
(baserat pa deras tidigare erfarenhet av att kdpa och sélja produkter) att képa och
salja till andra medlemmar.

[l De flesta sédljare och anvdndare pa eBay anvander PayPal for att gora betalningar.

[0 Dropshipping ar en metod for orderhantering dar en butik inte férvarar de produkter
den sdljer i lager. | stdllet, nar en butik saljer en produkt med dropshipping-modellen,
koper den varan fran en tredje part och far den skickad direkt till kunden.

[ Fulfillment By Amazon (FBA) ar en tjanst som tillhandahalls av Amazon som hjalper
saljare med lagring, férpackning och leverans. Detta lattar pa saljarnas borda och ger
dem mer flexibilitet i deras saljmetoder.
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ATT VALIA RATT MARKNAD (MARKNADANALYS)

Malmarknaden ar den kundgrupp eller publik dar ditt foretag kommer att forsdka sdlja sina
produkter och tjanster (Smith, 2019). Marknadsanalys eller marknadsbedémning ar en kritisk
studie av potentialen som en ny produkt, tjdnst eller idé har pa marknaden dar den ska lanseras.

Oavsett vilken produkt du planerar att lansera eller vilken typ av tjanster du tillhandahaller, ar
valet av ratt marknad och genomféring av en marknadsanalys det kritiska steget for att skapa en
framgangsrik kampanj. Det ar omojligt att definiera alla mdjliga enskilda kunder pa marknaden,
men det ar viktigt att vara medveten om deras bakgrund, attityder och vanor.

Att valja ratt malmarknad innebar att begransa din publik till en grupp manniskor med liknande
egenskaper, gemensamma drag och till och med nisch-hobbys och intressen (Getcraft, 2020).

Att rikta in sig pa en specifik marknad innebar inte att du utesluter personer som inte uppfyller
dina kriterier, utan handlar mer om att skicka ett meddelande pa en specifik marknad som ar mer
bendgna att kdpa fran dig an andra marknader (Porta, 2020).

En tydligt definierad malgrupp ar avgorande for att framgangsrikt valja ratt marknad.
Nagra andra saker som ett foéretag bor uppmarksamma nar de gér en marknadsanalys ar:

- Analysera din produkt eller tjdinst. detta innebar att analysera alla funktioner i
produkten/tjansten och faststalla mojliga fordelar och innovationer som det ger kunderna
och hur det hjalper dem att fixa befintliga problem samt uppfylla deras behov. Olika
erbjudanden vadijar till olika manniskor av olika skal, sa de bor ha olika malmarknader och
meddelanden (Baadsgaard, 2019). Det viktiga ar att matcha produkten/tjansten du saljer
till den kundgrupp du riktar dig in pa. Att producera och lansera olika produkter/tjanster
pa exakt samma marknad fungerar inte eftersom alla manniskor inte har samma behov
och problem.

- Analysera den befintliga konkurrensen: det ar viktigt att analysera vilka marknader som
ar din konkurrens. Du bor analysera vem deras kunder ar och vilka behov de |6ser at dem.
Forsok att fylla tomrummet pa marknaden, snarare an att rikta in dig pa samma marknad
som din konkurrens (Smith, 2019). Det ar ocksa viktigt att vara medveten om antalet
konkurrenter pa marknaden, ifall det ar dvermattat med konkurrenter kommer det att
vara svart for dig att sticka ut. Din produkt/tjanst bor ge ett mervarde for kunderna och
innovativa metoder for att fixa deras behov. Om du inte kan svara pa fragan varfor just du
har en unik position for att |6sa problemet sa har du antingen fel malmarknad eller fel
utbud (Leboff, 2016).

- Forsta den befintliga kundbasen: foretag bor vara helt medvetna om vem deras kunder
ar, vilka produkter/tjanster de ar intresserade av, vilka deras gemensamma egenskaper
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och intressen ar, vilka forsaljningskanaler de anvander och liknande. Genom att ta en
noggrann inventering av dina ideala befintliga kunder och varfér de anvander din produkt
eller tjanst kan du ta reda pa vad din malmarknad(er) &r och hur du kan marknadsfora ditt
erbjudande till dem (Baadsgaard, 2019). Du bor Overvaga saker som deras alder, kon,
genomsnittliga inkomstniva, civilstand, utbildningsbakgrund och yrke. Det ar aven viktigt
att definiera vilken malgrupp som har stoérst behov av din produkt och hur kan du hjélpa
dem att |6sa behovet eller problemet.

Identifiera marknadens storlek: det ar viktigt att vara medveten om antalet kunder som
finns pa marknaden, sarskilt nar det galler den langsiktiga planeringen. Antalet potentiella
kunder tenderar att vara lagt nar du filtrerar och riktar in dig pa din malgrupp pa djupet.
Forutom antalet befintliga kunder ar det viktigt att kanna till deras formaga att kunna
betala for och hur mycket de arligen spenderar pa de typer av produkter/tjanster du
planerar att erbjuda. En marknad med ett lagre antal kunder som spenderar mer pengar
kan vara battre an en marknad med ett hogre antal kunder som spenderar mindre pengar.

Nyckelpunkter:

[]

Malmarknaden &r den kundgrupp eller publik dar ditt foretag kommer att forsoka
salja sina produkter och tjanster

Det ar omojligt att definiera varje enskild kund pa marknaden, men det ar viktigt att
vara medveten om deras bakgrund, attityder och vanor.

Det viktigaste nar du valjer ratt marknad ar en tydligt definierad malgrupp

Andra viktiga saker du bor ta hansyn till ar din produkts funktioner, befintlig
konkurrens, befintlig kundbas, marknadens storlek och om den sannolikt kommer att
spridas i framtiden




ATT VALIA/SKAPA RATT PRODUKT OCH PLACERING SAMT
LEANANALYS

Att valja ratt produkt

Att valja ratt produkt for att komma in pa den konkurrensutsatta marknaden kan vara det svaraste
beslutet for de flesta nykomlingar i den (digitala) foretagarvarlden. Urvalsprocesser och
dataanalyser kan vara fantastiska nufértiden nar nastan allt redan finns pa natet och néar det ar
sarskilt svart att komma med nya och innovativa idéer som kommer att vara bade produktiva och
trendande. Av detta skal kan ratt val av produkten att skapa vara ett avgérande beslut dven for
foretagets framtida framgang.

| borjan ar det viktigt att forsta att konsumenternas attityder och 6nskemal standigt foérandras.
Majoriteten av produkterna som finns pa marknaden idag existerande inte ens for bara 5-10 ar
sedan. Detta ger ett hopp om att kunna bevisa att varje féretag kan komma med nya idéer och
skapa nagot de kommer att kunna konkurrera med pa marknaden.

Det ar dock viktigt att géora manga undersdkningar, tdnka pa och fdlja nagra av de viktigaste
reglerna som ar:

- Ldsa kundrecensioner pa befintliga produkter: utgangspunkten for att bestamma vilken
typ av produkt som ska skapas kan vara att granska befintliga produkter som skapats av
andra foretag. Det ar viktigt att se vilka produkter som har farre "bra" recensioner och det
kommer att ge dig en inblick i om det finns mojliga halen pa marknaden dar det finns chans
for en forbattring. Extra uppmarksamhet vid skapandet av nya produkter bor alltid laggas
pa brister och klagomal pa redan befintliga produkter pa marknaden (Macdonald, 2019).

- Att tillféra ett mervdrde: ar 2020 ar det sarskilt svart att komma med innovationer och
skapa helt nya l6sningar pa problem. Men for att lyckas racker det ibland att kora pa en
viss befintlig produkt utan att berika den med dina egna idéer. Tricket for att komma igang
ar - igen: att hitta en produkt med vdxande efterfragan och att vaxa med den efterfragan
(Mitchell, 2019). Din produkt kan vara av battre kvalitet, ha ett billigare pris, snabbare
leverans, vara langre eller nagot annat baserat pa dina personliga formagor, expertis och
erfarenhet.

- Att utnyttja trenderna tidigt: Manga framgangsrika foretag startades av foretagare med
formagan att se en trend fore alla andra (Noice, 2015). Att kdnna igen en trend tillrackligt
tidigt kan vara en betydande vinst for en ny verksamhet eftersom det gor att du kan ta en
plats pa marknaden och etablera dig som en ledare innan andra ens far chansen
(Macdonald, 2019). Nagra av de kraftfulla verktygen for att folja trender kan vara sociala
natverk (Facebook, Twitter, Instagram...), Reddit, Quora, Google-trender och Trend
Hunter.
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- Att ha en passion for produkten: Att forvandla din expertis och passion till ditt eget
onlineforetag ar ett smart satt att fa in ett ben pa marknaden som inte ar latt for andra
att kopiera (Macdonald, 2019). Att vélja en produkt fran en bransch dar du redan har
tidigare erfarenhet, expertis eller passion kan hjilpa dig att enkelt skapa fler idéer som
inte finns pa marknaden och som inte har anvants av din konkurrens. Att ha ett ndra band
med produkten och dess bransch kommer att géra det enklare for dig att ga igenom de
svarare punkterna (Bigcommerce).

LEAN-analys

LEAN marknadsféring som en generell strategi kommer fran Toyota’s Manufacturing System
(TMS) och implementerades senare i manga olika branscher pa grund av dess stora framgang.
Idén bakom LEAN-metodiken ar att agera snabbare, upprepa oftare och levererar varde utan att
slosa bort tid och resurser (lvanov, 2018).

LEAN-analys ar ett kraftfullt verktyg som kan anvandas nar man skapar en ny produkt och ska ta
sig in pa en ny marknad for forsta gangen. Det gor det moijligt for foretag att lattare fa insikt och
forstaelse for situationen pa marknaden d@n med traditionella marknadsforingsverktyg och
strategier.

Pivot or

persevere ) M a ke

(Build)

See how
customers
respond

Turn ideas
into products

Check

(Measure)

Systemet som kan ses pa bilden ovan introducerades av Eric Ries (2011) i boken "The Lean
Startup". Lean startup ar en metodik, som syftar till att forkorta cykler fér produktutveckling och
snabbt upptacka om en foreslagen affarsmodell ar livskraftig (Pirogov, 2019).
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En av de viktigaste fordelarna med att skapa/utveckla nya produkter med hjalp av LEAN-strategin
ar att den bygger pa marknadens uttryckta onskningar. Den kompletta LEAN-processen
koncentrerar sig och litar mest pa kundrelaterad information och konsumenters intressen. Till
skillnad fran traditionella strategier, ar processen i LEAN-strategin mycket mer baserad pa att gora
olika experiment snarare an att skapa rigida planer i forvdag och blint halla sig fast vid dem. Att
skapa produkter via LEAN-strategin innebar ofta att det skapas prototyper eller grundlaggande
varianter av den slutliga produkten for att se konsumenternas reaktioner, och baserat pa dem
forbattra och utveckla slutprodukten.

| traditionell marknadsféring bestams slutprodukten i forvag och team kan inte justera eller
anpassa sig under hela skapelseprocessen, och ibland borjar till och med specialister inom
marknadsforings att upprepa vissa aktiviteter i all odndlighet utan att mata framgangar
regelbundet. (Pirogov, 2019). LEAN strategin bygger alltid pa att testa och lara sig mer, aldrig ta
en bra trend for givet och att alltid soka efter perfektion (lvanov, 2019).

Nyckelpunkter:

[ Att valja ratt produkt att salja ar ofta det viktigaste beslutet ndr man ska ta sig in pa
marknaden och kan direkt leda till ditt féretags framgang eller misslyckande

[] Nar du fattar beslut om en ny produkt bor du alltid granska feedback om befintliga
produkter pa marknaden, tillfora ett mervarde till befintliga produkter, utnyttja de
nya trenderna tillrackligt tidigt samt ha en passion eller tidigare expertis kopplad till
din produkt

[] LEAN-analys ar en kraftfull strategi att anvanda nar man skapar en ny produkt eller
ska ta sig in pa en ny marknad, eftersom den ar baserad pa marknadens uttryckta
onskningar och dina konsumenters verkliga behov.

[] LEAN-analysen &r baserad pa att gora olika experiment, testa, lara sig mer och till
och med skapa flera prototyper av produkter som senare kommer att bidra till
skapandet av slutprodukten baserat pa konsumenternas feedback
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ATT VALIA RATT FORSALININGSKANAL (INTERN/EXTERN/SOCIAL)

Att vilja ratt siljkanal kan vara lika viktigt som att skapa och utveckla produkten. Aven om du har
en bra produkt, om du goér bra marknadsundersokningar, om kunder ar intresserade och
efterfragan standigt vaxer ar valet av forsaljningskanal det steg som kommer att gora din produkt
till en succé eller leda dig direkt till misslyckandet. En effektiv forsaljningsfunktion ar avgérande
for tillvaxten av varje foretag (Doorley, 2014).

Forsaljningskanaler kan definieras som interna, externa och sociala.

Intern (direkt) forsdljning: dessa metoder inkluderar en solo-strategi, ett direkt saljteam samt
Internet. Produkter saljs direkt av foretaget och utesluter alla leverantérer eller tredje parter.
Foretaget kontrollerar hela processen inklusive forsaljningsprocess, prissattning, kundservice och
kundrelationer. Man sager att det kortaste avstandet mellan tva punkter ar en rak linje, den
direkta rutten, sa intern (direkt) forsaljning ar den konventionella metoden att sdlja direkt till din
kund och utesluta mellanhanden (Dickens, 2015). Férdelen med den interna forsaljningen ar att
foretaget behaller all vinst istallet for att dela den med andra inblandade parter och kontrollerar
forsaljningsprocessen fran borjan till slut. Nagra av de viktigaste strategierna for intern férsaljning
ar: telemarketing (telefonforsaljning), onlinebutiker (t.ex. Ebay), massor och utstéllningar.

Extern forsdljning: avser processen att bygga partnerskap med tredje parter for att fa en bredare
rackvidd for din produkt och utnyttja den befintliga kundbasen for ett etablerat varumarke
(Pilcher, 2019). Fordelen med extern forsdljning ar att foretag inte behover utbilda sitt eget
saljteam, vilket vanligtvis ar en dyr och tidskravande process, utan de kan lita pa sina partners. En
annan fordel ar att parterna ar direkt beroende av vinsten fran férsaljningen (ju mer de saljer,
desto mer tjanar de) vilket kommer att halla dem motiverade under hela samarbetet. Av denna
anledning ar regelbunden kommunikation mellan skaparna och leverantérer oerhort viktigt.
Skapare bor regelbundet kommunicera och uppdatera leverantérer om mojliga férandringar och
problem for att de ska fungera sa bra som mojligt (Dickens, 2015). Nagra av de viktigaste
strategierna for extern forséljning &r: aterforsdljare, forsaljningsagenter, detaljhandlare,
grossister, distributorer och konsulter.

Social forsdiljning definieras som att férvandla dina sociala medier fran att bara vara en del av din
marknadsforing till att vara en plattform som genererar forsaljning (Laws, 2020). Sociala medier
som Facebook, Instagram och LinkedIn blir alltmer platser dar foretag forséker na sina kunder,
marknadsfora sina tjdnster eller sdlja sina produkter. Insatser via sociala medier kommer inte bara
att bygga upp medvetenheten om ditt varumarket, utan kommer dven att skapa kdnslan av ett
samhalle och engagera shoppare, vilket resulterar i en hogre retention och 6kad forsaljning, vilket
ar det slutliga malet (Salerno, 2014).

Det finns flera strategier att anvanda nar man saljer produkter via sociala medier, men de
viktigaste ar: betalda annonser (kampanjer), anvandning av influencers och
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varumarkesforesprakare, anviandning av verktyg som redan tillhandahalls av sociala natverk
(sasom kopbara taggar pa Instagram- eller Pinterest-pins).

Alla dessa forsaljningskanaler har sina férdelar och nackdelar. Att valja ratt kanal for ditt foretag,
produkt eller tjanst kan bli utmanande och ofta leda till misstag. Nagra av de viktigaste faktorerna
som varje foretag bor tanka pa nar man valjer forsaljningskanal ar:

- Forstd sina kunder: foretag ska kunna identifiera vem deras kunder och vad deras vanliga
kdpvanor och attityder ar. Det ar viktigt att forsta om kunderna spenderar mer tid online,
kommer fran en specifik malgrupp, kommer fran ett specifikt geografiskt omrade, féredrar
att koépa direkt och liknande

- Produktens/tjinstens egenskaper: produktens natur gér detta till en mycket kort
bedomningsprocess. T.ex. kommer vissa produkter att sdlja battre om de marknadsfoérs
direkt medan andra nar fler manniskor om de marknadsférs online. Vissa produkter maste
sdljas av personal med tidigare kunskap eller expertis inom omradet, andra behéver saljas
ansikte mot ansikte. Produkters och tjansters egenskaper ar det férsta man ska 6vervaga
nar man fattar beslut om hur man ska salja och distribuera de pa en internationell
marknad (Roy, 2020).

- Befintlig konkurrens: de férsaljnings-, marknadsforings- och prisstrategier som anvands
av konkurrenter kan hjalpa organisationer att vilja de basta forsaljningskanalerna for sina
egna produkter och tjanster (Roy, 2020). Det ar viktigt att analysera vilka
forsaljningskanaler konkurrenter anvander for att vara innovativ och ge nya alternativ och
mojligheter for kunderna. Genom att tillhandahalla mer praktiska betalnings- eller
leveransalternativ kan kunderna valja ditt féretag framfér andra.

- Budgetering: Huvudmalet for varje foretag ar att fa storsta mdjliga vinst. Vissa
forsaljningskanaler kan vara dyrare d@n andra och det beror igen pa vilken typ av
produkt/tjanst du har att erbjuda. Nivan av kontroll och kundrackvidden kan vara lagre for
vissa distributionsmetoder, men kan vara betydligt billigare och darmed kompensera for
forlusten i forsaljningsvolymer (Roy, 2020). En av de viktigaste faktorerna for tillvaxten av
inside sales ar det faktum att det ar en relativt kostnadseffektiv |6sning (Doorley, 2014).
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Nyckelpunkter:

[l Foérsaljningskanaler kan vara interna, externa och sociala

[0 Interna forsaljningskanaler inkluderar solo-strategi och produkter saljs direkt av
foretag utan nagra leverantorer

[0 Externa forsdljningskanaler inkluderar processer for att bygga partnerskap med
tredjeparter for att fa en bredare rackvidd for dina produkter

[0 Sociala forsdljningskanaler inkluderar anvandning av sociala medier som ett
marknadsforingsverktyg och en plats for direktférsaljning av dina produkter

(] Olika forsaljningskanaler kan vara olika anvandbara for olika foretag, sa valet av
ratt forsaljningskanal bor baseras pa kinnedom av dina kunder och deras behov,
dina produktegenskaper, befintlig konkurrens och din budgetering
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DIGITAL STRATEGI

Definition: Digital Strategi ar en plan som anvander digitala resurser for att uppna ett eller flera
mal som ar relevanta for ett specifikt foretag eller en start-up.

Digital strategi ar mest relevant for forandringar i affairsmodeller och anvander teknologi for att
skapa de férmagor ett foretag behover for att bli en digital affar. Att satta upp en strategi ar en
viktig del i transformationsprocessen och sdkerstéller att teknologin implementeras pa ett satt
som stoder affarsmalen.

Digital strategi letar efter satt att anvanda teknologi pa for att omvandla aktivitet och darmed
affarer. Digitala strategin ser pa de aktiviteter och processer som maste omvandlas for att ge
battre tjanster for kunderna. Sedan letar det efter ratt kombination av tekniker och strategier
som kan skapa dessa upplevelser. Digitala ledare har hittat nya konkurrensfordelar och
tillvaxtmojligheter genom att goéra denna forandring i strategin (Liferay, 2018).

Hur skapar du en digital strategi? | stallet for att stalla fragan "Vad ar var digitala strategi?" foreslar
en artikel fran Harvard Business Review (Favaro, 2017) att du anvander de fem féljande fragorna
for att grunda din forstaelse for digital teknologi:

1. Kommer digital teknik att férandra de verksamheter du borde vara i?
Hur kan digital teknologi forbattra sattet du ger varde at verksamheterna du befinner dig
i?

3. Kan digital teknologi komma att andra din malkund?
Paverkar digital teknologi vardepropositionen till din malkund?

5. Hur kan digital teknik forbattra foretagets kapacitet som kan skilja dig fran din
konkurrens?

10 steg for att bygga en effektiv digital strategi
| artikeln 7”10 Steps to Building an Effective Digital Strategy” (Rum, 2016) finns det en 10-stegs
guide med rad om hur man bygger en effektiv digital strategi. Dessa steg ar:

1. Definiera Ditt "Varfor?"
Allt bérjar med denna fraga. Varfor existerar ditt foretag?

Simon Sineks TED Talk visar sakkunnigt hur man hittar "Varfor:et" for din organisation med sin
gyllene cirkel-metodik. Han kopplar samman informationen om exceptionella ledare,
exceptionella marken och uppfattningen att manniskor inte képer "vad du gor, de koper varfor
du gor det." Nar du val kan identifiera "Varfor?" hos din organisation, kommer det att bli mycket
lattare att skapa en effektiv brand story, autentiska meddelanden och engagerande innehall
(Rum, 2016).
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2. Skapa Din Brand Story

Studier har visat att konsumenter stéter pa upp till 20 000 varumarken varje dag, varav endast 12
ldamnar intryck. Om du har nagot hopp om att vara bland de 12 maste du ha en brand story som
kdanns viktig for manniskor, vilket ar vad 73% av konsumenterna vill ha. Oavsett om du ar
vinstdrivande, ideell eller &ndamalsenlig sa ar en dvertygande story - inte ett sdljargument - det
som sticker ut (Rum, 2016).

Ett satt att fundera pa din brand story ar att formulera vad ditt varumarke lovar - det budskap du
vill att din publik ska se nar de tittar pa ditt foretag - varumarket du skapar.

3. Definera Dina Mal

Nar du ska definiera dina mal maste du tanka pa att dina mal maste vara uppnaeliga under en viss
tidsperiod och att du ska kunna kontrollera pa nagot satt om du har natt det 6nskade mal eller
inte.

Kom ihag att vara SMART: dina mal maste vara Specifika, Matbara, Uppnaeliga (eng. achievable),
Relevanta och Tidsbundna (Rum, 2016).

4. Utveckla Publik-personor

Om du vill ha en story som din publik kommer att forsta maste du férst veta vem din publik ar och
kunna forsta dem.

Du bor strdva efter att skapa 3-4 personor baserade pa de typer av manniskor du lockar och vill
rikta in dig pa. En fullstdndig persona kommer att innehdlla personens bakgrund, karriar,
varderingar, mal, reservationer och beslutsfattande tendenser (Rum, 2016).

5. Skapa en Journey Map

Nar du val har forstatt vilken din malgrupp ar, sa ar nasta steg i processen att skapa en journey
map. Rum (2016) sager att en resekarta hjalper dig att férsta hur manniskor redan interagerar
med dig online saval som potentialen for fler eller olika typer av interaktioner. Du boér svara pa
dessa fragor nar du borjar skapa din resekarta:

Var ar forsta platsen pa natet som en anvandare moter ditt féretag?
Vilka punkter ar de viktigaste nar en anvandare fattar ett beslut?
Vad far dem att I1amna och vad far dem att komma tillbaka?

Ju battre du forstar din publik och deras vanor och beteenden, desto mer detaljerad kan din
resekarta bli (Rum, 2016).

6. lIdentifiera Viktiga Kanaler
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Det finns ett stort antal sociala medier och appar. Manga foretag gor misstaget att vara aktiva pa
varje popular sociala medie- och kommunikationskanal med (potentiella) kunder/anvdndare av
deras tjanster. Detta ar varfor det ar viktigt att forsta din publik. Om din malgrupp inte ar aktiv pa
TikTok kan du vara oaktiv dar under en tid. Om din malgrupp framst anvdander Facebook, bor en
del av din strategi vara att fokusera pa organisk och betald rackvidd pa Facebook.

7. Skapa en Innehallsstrategi

Vi befinner oss i en tid dar marknadsféring finns 6verallt, sarskilt i det digitala utrymmet. Férsok
att svara pa frdgan: "Ar mitt innehall anvandbart fér min malgrupp?".

Craig Davis, grundare av Brandkarma, sager: "Vi maste sluta stéra vad manniskor ar intresserade
av och vara det folk ar intresserade av." Det finns ingen anledning att ateruppfinna hjulet nar det
kommer till innehall. Ta reda pa vad din publik vill och behéver och ge det till for dem pa ett
kreativt satt. Folk delar det som &r bra, foljer det som ar regelbundet och svarar pa det som ar
lampligt. Tank kvalitet, enhetlighet och anpassning sa kan du inte ga fel (Rum, 2016).

8. Skapa en Innehallskalender
Trots att vi befinner oss i en digital era, gar kalendrar aldrig ut ur stil.

En bra digital strategi har troligen manga omraden med flera kanaler, innehallsformat, deadlines
och leveranser (Rum, 2016). Att halla reda pa vad som hander ar halva striden, men det borde
inte vara nagot som hindrar dig fran att driva ditt foretag. En anvandbar innehallskalender
inkluderar allt fran riktmarken och stérre branschevenemang till listning av personalen som
ansvarar for att skapa, godkanna och publicera varje del av innehallet (Rum, 2016).

9. Planera Dina Resurser

Gor planer baserade pa de resurser och personal du har, inte resurser och personal som nagot
annat foretag har. Detta ar en viktig princip som manga nya digitala foretag forbiser, men det ar
avgorande for utvecklingen och framgangen av en digital strategi.

10. Mat Ditt Arbete

Det rader ingen brist pa data inom digital marknadsféring. Alla stora plattformar har
analysmodijligheter och det finns otaliga tredjepartsplattformar som erbjuder alla typer av data
rapportering. Men innan du dyker in i dessa val, se tillbaka pa dina mal (se nummer 3). Da vet du
vilka siffror du ska leta efter. Nar du val har siffrorna kommer du att veta vad som fungerar eller
inte - du kommer att ha insikter som du faktiskt kan agera pa (Rum, 2016).
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Nyckelpunkter:

[l Digital strategi ar en plan som anvander digitala resurser for att uppna ett eller
flera mal som &ar relevanta for ett specifikt foretag eller en start-up.

[0 10 steg att bilda en effektiv digital strategi ar: Definiera ditt "Varfor?"; Skapa Din
Brand Story; Definiera Dina Mal; Utveckla Publik-peronsor; Skapa en Journey Map;
Identifiera Viktiga Kanaler; Skapa en Innehallsstrategi; Skapa en Innehallskalender;
Planera Dina Resurser och Mat Ditt Arbete.
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FOTOGRAFI INOM DIGITALT ENTREPRENORSKAP - ATT PRESENTERA
DE BASTA SIDORNA AV VARORNA

Fotografins Vag - Da och Nu

Fotografi skapades under forsta halften av 1300-talet, dven om den grundldaggande principen
genom vilken den fungerar - camera obscura, hade varit kind mycket tidigare. De tidigaste
uppgifterna kommer fran 500-talet f.Kr., fran den kinesiska filosofen Mo-Tzu och nagot senare
fran Aristoteles pa 400-talet f.Kr. Tills det att fotografi hade skapats hade fenomenet camera
obscura-kameran studerats av manga filosofer, forskare, astronomer och konstnéarer. Detaljerade
utkast och forklaringar finns i Leonardo da Vincis Codex Atlanticus men ocksa i Johann Keplers
Paralipomena fran 1604. Enligt David Hockneys forskning ar framstegen inom realismen sedan
rendssansen ett resultat av utvecklingen av de olika optiska instrument sdsom camera obscura.
Den fullstédndiga potentialen av detta fenomen upplevdes forst i bérjan av 1300-talet, da flera
uppfinnare forsokte erhalla resultat genom att anvanda ljuskdnsliga @mnen. Den forsta av dem
var Thomas Wedgwood, som faktiskt lyckades producera en bild, dock med en extremt kort
livslangd. De viktigaste personerna for upptackten av fotografin och som tillhandahéll de férsta
konkreta resultaten av en fotografisk bild med de ljuskdnsliga @mnena var Nicéphore Niépce,
Louis Daguerre och strax darefter Fox Talbot.

Bild 1: Det forsta fotot som nagonsin tagits, 1826, View from the Window, Nicéphore Niépce

| borjan kravde en fotografisk bild en mycket 1ang exponering, precis som historiens forsta tagna
och bevarade foto - View from the Window, av Nicéphore Niépce (figur 1), som man tror har blivit
exponerat for ljus i minst 8 timmar. Senare fo6rsok gjorda av Daguerre kravde betydligt mindre tid.
Hans fotografier av boulevarden fran fonstret kravde endast 10 min av ljusexponering. Problemet
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med dessa procedurer, forutom den extremt till mattligt Ianga exponeringen, var emellertid det
faktum att det inte gick att reproducera dessa slags bilder. Resultaten av Niépces process som
kallas heliografi och Daguerres process som kallas dagerrotypi var unika bilder. Aven om dessa
fotografier, sarskilt de av Daguerre, var ganska rika pa detaljer och ton, hade dom a andra sidan
en dmtalig bildplatta - vilket i kombination med oméjligheten att reproducera fotona skapade ett
annu storre problem. Det forsta fotot som utvecklats fran en negativfilm togs av Fox Talbot 1835.
Hans process, s.k. kalotypi, kravde ungefdr samma exponeringstid som vid dagerrotypi, men
skillnaden var att den producerades pa ett transparent pappersnegativ som mdjliggjorde
skapandet av identiska kopior. Detta moment ar en av vandpunkterna i fotografins historia som
gav forutsattningarna till en process som kom att perfektioneras och anvandas i stor utstrackning
fram tills uppkomsten av den digitala fotografin.

Det forsta sjalvportrattet (dagens selfie) togs 1839. Det togs av Robert Cornelius med hjélp av
dagerrotypi-tekniken. Pa baksidan av fotot skrev han: The first light picture ever taken, 1839. (Bild
2)

Bild 2: Robert Cornelius, The First Light Picture Ever Taken, 1839

Massanvandningen boérjade med uppkomsten av den forsta fotografiska filmen pa 1800-talet.
Bland pionjarerna inom fotografi med film var George Eastman, grundaren av Kodak, som
skapade den forsta kameran till salu 1888, med just namnet Kodak. Den var ladformad, latt att
hantera, relativt billig och kunde laddas tillrackligt med film for 100 exponeringar. Nar fotografen
fick slut pa film var hela kameran tvungen att skickas tillbaka till fabriken for att bearbeta fotona
och ladda om filmen.
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Fotografin utvecklades ganska snabbt; de fotografiska kamerorna blev mindre och lattare, och
linserna blev skarpare vilket tillat mer ljus att trdnga igenom. | borjan av 1900-talet drog
matematikern Sidney Chapman slutsaten: Under det senaste seklet har médngden och precisionen
av information som finns tillgdnglig for ménniskor ékat kraftigt; dessutom har tiden som skulle
forflutit mellan en hdndelse och kunskapen om den héndelsen minskat kraftigt jaémfort med
tidigare perioder.:

Under 1900-talet blir fotografi en av de viktigaste medieobjekten - fotografier kan tas snabbt, och
man kan enkelt skicka och distribuera dem varlden 6ver. Journalistik utan fotografi blir helt
otankbart; fotografiet beskriver, uppmarksammar, illustrerar och det kan t.o.m. géra reklam for
produkter!

Fotografi ror sig parallellt med reklambranschen, sa reklamindustrin och konsumentsamhallet
paverkar utvecklingen av fotografin markant. Konstant teknisk utveckling, vid sidan av
utformningen av nya fotografiska metoder och anvandningen av det fangade materialet: dagens
fotografi tacker nastan alla synliga fenomen och handelser, och dr en oumbarlig faktor i samhallet.

Under utstallningen, Pictures som holls i Artists Space i New York 1977, gjorde kritikern Douglas
Crimp foljande observationer: I allt stérre utstrédckning styrs vara erfarenheter av bilder, bilder i
tidningar och tidskrifter, pé TV och i biografer. ... Aven om det en géng verkade som att bilder
hade funktionen att tolka verkligheten, verkar det nu som om de har évertrdiffat det. Vi lever i en
tid dar bilder av ett event ersatter den faktiska upplevelsen.

Jean Baudrillards tanke fran texten Terminal Identity forklarar forandringen som den nya
teknologin medfort: Tidigare levde vi i spegelns imagindira viirld, det delade jaget och skedet, av
annanhet och utanférskap. Idag lever vi i skdrmens imagindra vdrld, grdnssnitt och
reduplikationer av omedelbar nérhet och nditverk. Alla véra maskiner dr skdrmar. Aven vi har blivit
skdrmar, och mdnniskans interaktivitet har blivit skdrmens interaktivitet.

Idag ar ett liv utan fotografi otdnkbart. Det &r narvarande i alla livets omraden. Fran sin start till
idag har detta visuella medium alltid haft en stor inverkan pa hela var civilisation. Fotografier har
sedan lange blivit en av de viktigaste medierna for éverforing av information och kunskap, och
deras betydelse kan jamforas med uppfinningen av pressen, som ocksa har haft en stor inverkan
pa samhallets utveckling. Sedan de skapats har fotografiernas popularitet vuxit relativt snabbt
och de har hittat vagen till tidningar, tidskrifter, bocker, vykort och andra medier tillgangliga for
allmanheten.

Nar man tittar pa fotografering ur en psykologisk synvinkel kan man dra slutsatsen att det har
gjort en grundlaggande forandring i det manskliga medvetandet och att det kan tolkas genom
emotionella processer och tankeprocesser som tillsammans skapar en uppfattning. Det som visas
pa fotografier ar oftast nagot realistiskt, dvs nagot som har hdant och nagot som finns; och det ar

! Chapman, Sydney, The Lancashire Cotton Industry, Manchester University Series, 1904, citerad av: Briggs, Asai and Burke,
Peter, Drustvena istorija medija, Clio, Beograd, 2006. s. 258 (6versatt fran serbiska till svenska)
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just darfor som betraktare uppfattar dem som sanna och verkliga. Med det tillgangliga bruket av
visuella mojligheter kan en person njuta av de forstklassiga verken av visuell kommunikation.?

A MINIMALIST GUIDE TO THE EVOLUTION OF THE CAMERA

a.ﬁiaiaé s m 0O

www.opticscentral.com.au

Bild 3: En minimalistisk guide éver kamerans utveckling

Innan digitaliseringen var fotografering inte en hobby. Att vara fotograf kravde fardigheter och
kunskaper i ett stort antal tekniska processer - fran filmval, exponering och blandare till
bearbetning av filmen i laboratoriet. Idag ar det svart att forestdlla sig en hel dag utan
fotografering, och formodligen har de flesta inte ens nagon speciell betydelse. Fotografi har blivit
narvarande Overallt. Detta har till stor del bidragit till skapandet av sociala medier saval som den
standiga forbattringen av mobiltelefonkameran. Sociala medier kan inte existera utan foton,
nagra av dem (exempelvis Instagram) ar i grund och botten skapade for att dela med sig
fotografiskt innehall.

Nufortiden finns det knappast nagot digitalt verktyg som, utéver dess priméara funktioner, inte
ocksa ger dig mojligheten att ta bilder.

Gratis och enkla fotograferingsverktyg (canva.com, paint.net, gimp ...) for att
marknadsfora och utveckla ett foretag

Internet ar en integrerad del av det moderna dagliga livet. Detsamma galler for marknadsfoéring
av ditt foretag. | dagslaget finns det en stor chans att nya kunder hittar dig via Google-sékningar,
Instagram-inlagg eller pa Facebook. Vilket foretag du an har och vad du an vill gora ar det
oundvikligt att du behover en visuell presentation. Det ar dina foton som kunderna kommer att
basera sina forsta intryck pa. Om dina kampanjer inkluderar fotografier ar redigering av dessa en
oumbarlig del. Fotoredigeringsprogram av hog kvalitet ar i allmadnhet ocksa ganska dyra, de har

2 https://sr.wikipedia.org/wiki/Vizuelna_pismenost
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sitt syfte och de ar kostnadseffektiva for professionella fotografer eller designers; men det finns
ocksa mycket anvandbara fotoredigeringsverktyg som ar prisvarda och till och med gratis. De kan
hjdlpa dig att redigera fotona sjalv med en minimal minnesanvandning pa din dator, vilket gor ditt
arbete snabbare och mer produktivt.

Gratis fotoredigeringsverktyg hjalper dig att férvandla dina foton, justera farger, radera flackar
och mycket mer - med syftet att férbereda for publicering.

1. CANVA.COM

Denna plattform ar ett onlineprogram, avsett fér anvandare som behover ett enkelt satt att
designa foton, skapa publikationer for utskrift eller webben och som hjalper dig att skapa perfekta
visuella I6sningar for ditt foretag. Du behover inte nagra férkunskaper om design for att anvdanda
Canva, plattformen later dig skapa bilder, digitala vykort, affischer, webbplatsgrafik, bakgrunder
for sociala medier eller memes. Detta program dar mycket populdrt bland foretagare som vill
presentera sitt varumarke pa egen hand.

For att komma igang med Canva maste du skapa ett konto. Du kan dven logga in med ditt Google-
eller Facebook-konto. Nar du val loggat in ar programmet mycket enkelt att anvanda. For att
skapa din bild kan du vélja en av bildtyperna fran ett mycket varierat utbud av redan befintliga
format - frdn Facebook-omslag och Infographics till Pinterest- och Instagram-inlagg, etc. Canva
erbjuder mer an 60 000 mallar som du kan anvanda for att skapa intressanta Instagram- och
Facebook-inlagg och handelser; du kan designa din logo, blogg-banners, reklammallar,
reklamblad, memon, evenemangsinbjudningar, broschyrer, visitkort samt reklamer for din
produkt.

Du kommer att kunna gora alla ovanstaende pa egen hand, eftersom programmet framfor allt ar
praktiskt och anvandarvanligt. Oavsett vilken stil du valjer for din presentation kommer Canva att
gora att du sticker ut.

Home Templates Discover v Learnv  Pridng v
\\
A X —_— < =
‘ 09 . 0] ¥ A v
" 3 o R -
: x‘ Vi . i e |
‘ ; | .r ol s AAQL N o /
™ y AR fe b )
= ~ulEpE———
A ~% -
Social Media Personal Business Marketing Education Trending
Instagram Story Invitation Presentatior Poster Lesson Plan Zoom backgrounds
Instagram Post Card Website Flyer Waorksheet Concept maps
Facebook Post Resume Logo Infographic Certfficate Mind maps
Facebook Cover Postcard Business Card Brochure Storyboard Greeting cards
Twiiter Post Planner Invaice Newsletter Bookmark Eid al-Fitr Cards
Pinterest Graphic T-Shirt Proposal Menu Class Schedule YouTube Channel...
Seeall ) See all » all >
Brows
Bild 4: Canva, Skarmdump
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2. GIMP.ORG

GIMP (GNU Image Manipulation Program) ar ett kraftfullt grafikredigeringsverktyg och
fotoredigeringsprogram. Det ar ocksa kdnt som det basta gratisalternativet till Photoshop, darfor
anvands det av manga fotografer och grafiska formgivare. Generellt maste du installera appen for
att anvanda den, men rollApp-versionen later dig anvanda programmet online. Det specifika med
programmet ar att du kan uppgradera det genom att installera olika plug-ins. GIMP stéder format
som: JPEG, GIF, PNG, TIFF, PSD. Detta program ar lite mer krdvande och det dr nédvandigt att ha
vissa forkunskaper, eller atminstone en vilja for att beharska programverktyget, men dess hoga
kvalitet gor all dedikation och anstrangning vard. Det finns ingen begransning pa storleken eller
antalet 6ppna foton och ett stort urval pennor, linjer och penslar gor att du kan rita obegransat.
| detta program kan du dessutom retuschera och redigera foton som ger ett valdigt professionellt
resultat.

High Quality Photo Manipulation

GIMP provides the tools needed for high quality image
manipulation. From retouching to restoring to creative

composites, the only limit is your imagination.

Original Artwork Creation

GIMP gives artists the power and flexibility to transform images
into truly unique creations.

Bild 5: GIMP, Skarmdump

3. FOTOJET.COM

Fotolet ar det perfekta redigeringsverktyget for att skapa fotokollage och din egen unika design.
Det innehaller en rad moderna och roliga forslag pa kollage-layouter och manga alternativ for
anpassning. Du kan lagga till personliga foton eller stockfoton, d@ndra kollage-layouter och
bakgrunder samt anvanda intressanta och kreativa textfonter. Nar du ar klar med redigeringen
kan du automatiskt publicera projektet pa Facebook. Fotolet ar inte lika popular och kdnd som
Canva, men vissa anvandare tycker att det ar lattare att anvanda. | slutdndan ger bada
programmen mycket liknande resultat. Du kan jamfora dessa tva redigeringsverktyg och sjalv
bestamma vilken som passar dig bast.
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4. PIZAP.COM

PiZap ar ett gratis online-fotoredeigerinsverktyg som finns i HTML5- och Flash-utgavor, vilket gor
det lampligt for alla enheter. Du har valet att arbeta med foton fran din dator, Facebook, Google
Bilder, Google Drive, Google SOk eller helt enkelt anvanda programmets fotokatalog. Urvalet ar
mycket imponerande, dven om vissa bildkallor endast ar tillgangliga for premiumanvandare. Var
uppmarksam pa eventuell upphovsrdtt om du anvander foton fran Google Bilder.

PiZap-granssnittet har en modern design med mork bakgrund och ar ganska latt att anvanda.
Fordelarna med PiZap ar tydliga, med funktionella navigationsalternativ.

Nar du ar klar med ditt arbete kan du dela slutprodukten direkt pa Facebook, Twitter, Pinterest,
Tumblr eller spara det pa Dropbox eller Google Drive. Du kan ocksa ladda ner det pa din dator,
maila det eller helt enkelt kopiera den inbdddade koden. PiZap erbjuder ocksa en betald pro-
version; dock kan en grundldaggande bearbetning och redigering utféras i den fria versionen.
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Bild 8: PiZap, Skarmdump

52



5. FOTOR.COM

Fotor ar ett program som innehaller alla nédvandiga verktyg for snabb, effektiv fotoredigering
och bearbetning samt skapning av kollage. Det stdds pa alla plattformar. Det ar en bra app for din
Android eller iOS, men den funkar ocksa som ett bra tillagg till din PC (Windows eller Mac OS).
Med lite farre alternativ kan Fotor ocksa anvdndas online, dvs du kan komma at det direkt fran
din webblasare.

Fotor erbjuder en mangd olika filter vilket gor det enkelt for nyborjare att snabbt hitta runt i
programmet och uppna dnskade resultat. Det har ett stort antal alternativ for teknisk forbattring
av fotot, t.ex. 13 olika filter som anvands for automatisk justering av fotoparametrarna enligt
fordefinierade forhallanden; kontrast, ljusstyrka, mattnad, fokus, fargnivaer etc. kan ocksa
justeras manuellt.

For dig som vill vara lite mer kreativ finns det ocksa: mer @n 50 olika effekter (Cinematic, Mono,

Analog, Art, B&W, Lomo, Vintage), flertal ramar, klistermarken samt majligheten att skriva text
pa foton. Pa Fotor kan du ocksa fokusera pa en viss del av bilden i olika former, sa att de blir
skarpare an resten av bilden. Ett annat alternativ ar att skapa kollage. Detta program later dig
kombinera dina favoritfoton i ett collage m.h.a. en stor mangd erbjudna mallar. Ett bearbetat och
redigerat foto kan sparas i foéljande format: JPG, PNG, TIFF. Du kan ladda ner den slutliga
produkten pa din dator eller dela den direkt pa sociala natverk - Fotor ar |att att anvdanda och ger
fantastiska resultat.
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Bild 9: PiZap, Skarmdump
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Skapa Ditt Egna Varumarke — Vad Gor Dig Unik som Fotograf och Hur Du

Anvander Det for att Marknadsfora Ditt Foretag

Den bdsta idén dr en ny idé
Edward de Bono

Vad ar ett varumarke?

Produkter har ett pris, tjanster har kvalitet, varumarken har en personlighet.
Varumarken har en story som manniskor kan identifiera sig med.

Ett varumarke lever, det har erfarenhet.

Ett varumadrke kommunicerar med sina kunder.

Begreppen varumdirke och reklam ar ofta forvirrade och de talar inte om samma process. Att gora
reklam fér en produkt ar bara en del av en stor varumarkesplan, tillsammans med sponsring och
licensiering av ett varumarke - logo. Varumarket ar den viktigaste aspekten i ett modernt féretags
existens, medan reklam ar ett satt att kommunicera denna aspekt till varlden.

Marknadsforing ar relaterat till uppfattning - uppfattningen av ett féretag, dess produkter eller
tjanster. Relationen och den emotionella attraktionen mellan ett foretag och dess kunder maste
uppnas genom en konsekvent anvandning av visuell kommunikation. For vissa ar varumarket
forknippat med social status: att dvertyga kunder om att de har rad med en viss livsstil eller att
de kan erhalla lyx. For andra ar varumarken forknippade med attityd och individualitet.
Varumarken har makten att fa kunderna att identifiera sig med en produkt eller tjanst, for att fa
dem att kdnna att de tillhor nagot viktigt. De paverkar konsumentens beslut att kdpa och
Overtygar dem dven att kdpa en produkt istdllet for en annan, varigenom de ofta maste spendera
mer pengar.

Effekten som marknadsfoéring har pa tittarnas psyke utgor en komplex kreativitetsutmaning for
fotografer, en utmaning som gar langt utéver den traditionella identiteten. Varumarken kommer
valdigt nara foretagens identitet da de krdver visuell konsistens. Men anvandningen av
varumarket ar mycket bredare an ett tvadimensionellt tryckt material; det inkluderar relationen
med kunden, fran logotyp och forpackning till kundservice och férsaljning. Forpackningen
kommunicerar om hur produkten ser ut, hur den kdnns nar du plockar upp den, hur bra den
fungerar eller hur den smakar; och alla dessa element samarbetar for att hjalpa kundern att bilda
en asikt om ett foretag, produkt eller tjanst. Detta kallas brand experience. Brand experience
borjar med varumarkets grundlaggande varden och |6ften, som symboliseras av igenkannliga och
specifika visuella element.

Marknadsféringens essens kommer fram i den berémda meningen fran Mr. Charles Revson,
grundaren av Revlon cosmetics: I fabriken tillverkar vi kosmetika. | butiken sdiljer vi hopp.
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Och detta ar den exakt essensen. Folk koper inte dina produkter pa grund av produkterna. Folk
koper inte fotografier pa grund av fotografier. Folk képer storyn! Och din story ar unik.

Numera finns det ndstan inga begransningar vad galler fotografi. Vi ar inte begransade till ett
medium och vi kan valja hur vi ska placera var story. Storytelling ar det som kan fa dig att sticka
ut i havet av fotografer - eftersom din story ar unik och som sadan kan den bli ditt egna
varumarke. Den viktigaste fragan ar vad som skulle vara det mest effektiva sattet att beratta din
historia pa. Du kan anvanda traditionell analog film, Instagram eller sociala medier; du kanske kan
anvanda dina egna foton; du kan goéra ljudinspelningar, videor eller skriva vykort.

Den digitala revolutionen har férandrats inte bara hur foton skapas, utan ocksa sattet de delas
och konsumeras pa. Fotografer kan nu publicera sina verk direkt online och na publiken snabbt
och enkelt. De kan placera sin story pa egen hand utan mellanhdnder.

Att Anvanda Fotografi som Ett Verktyg for Marknadsforing av Ditt Eget Foretag Online

Reklam och fotografi har lange varit kopplade till en helhet. Fotografi inom marknadsféring
fungerar som ett verktyg for att engagera publiken och skapa kdnslomdssiga kontakter. Mottot
en bild séger mer dn tusen ord fann sin anvandning dven inom fotografi, speciellt inom
marknadsforing. Fotografi i den digitala omgivningen kan fanga ett unikt och specifikt 6gonblick
pa ett kraftfullt satt, och kan anvandas for att beratta en historia och férmedla ett budskap genom
en enda bild. Vi lever i en tid dar majoriteten av informationen vi tar in sker visuellt: affischer,
skyltar, rorliga bilder, reklamblad, foton, videor, internetinnehall etc. Det ar just darfor vi kan dra
slutsatsen att visuell kommunikation ar nyckeln till marknadsféring.

Fotografi inom marknadsféring bor formedla tankar, idéer, meddelanden och kanslor till
iakttagaren for att 6vertyga dem om viss information, uppmuntra dem att tanka och slutligen leda
dem till handling. Om du bestammer dig for att anvanda fotografi for din onlinekampanj ar den
forsta regeln du maste folja: lagg uppmarksamheten pa fotografiet! Var dess skapare, men ocksa
dess kritiker och observator. Da det finns ett overflod av konkurrerande innehall kommer
anvandarna att lagga marke till det som ar mest intressant, det som sticker ut och som ar bra
utfort. Ett dalig bild kommer att ge intrycket av att dven din produkt eller tjanst ar dalig. For ett
bra fotografi ar det naturligtvis alltid dnskvart att anstélla en bra och professionell fotograf, men
om du precis startat ditt foretag och inte har tillrackligt med pengar for professionell service, ar
det bra om du dgnar mycket tid at att lara dig hur man skapar ett bra fotografi. Ett bra foto
behover inte tas i en studio med dyr utrustning, det racker att anvdnda din mobil och skapa en
hemmastudio, vilket kommer att férklaras senare. Se till att uppmarksamma tre saker i borjan:
inramning, ljus och om meddelandet som ska férmedlas till konsumenterna ar tydligt och
forstaeligt.

En annan viktig filosofi ar: less is more, dvs enkelhet ar A och O. Ta bilder pa enskilda produkter
med en neutral bakgrund for att inte distrahera fran det som ar viktigt. Om mojligt, fota alltid alla
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produkter under samma forhallanden (position, belysning, dimensioner) sa att du kan skapa en
visuell identitet av din produkt och ge den en igenkannbarhet. Harmonin ar behaglig for 6gat och
ger darmed intrycket av professionalism. Forestall dig att du tittar pa en meny dar varje foto tas
fran en annan vinkel, med olika bakgrunder och belysning. Maten kommer att se rorig ut, som att
den har lag standard och i allmdnhet ge intrycket av kaos. Dessutom ar foton inte avsedda for
engangsbruk, du bor alltid tdnka pa alla satt du kan anvdanda dem i din marknadsféring och hur
de kan passa in i olika marknadsféringsmaterial - antingen online eller tryckta.

Som tidigare namnt - less is more; kom ihag detta under online-marknadsforingsprocessen, vi vi
bor inte dverdriva pa nagot satt. Kunderna ar redan bombarderade med innehall fran alla sidor.
Vi maste ha en atgard for att inte skapa intrycket av 6verdriven, nastan tvingad marknadsforing.
Undvik att publicera ett for stort antal bilder pa sociala natverk, valj de du gillar mest och som du
tror publiken kommer gilla mest. Innan du lagger upp, konsultera med dina vdnner och be om
deras asikt. Vackra foton ger battre resultat inom onlinemarknadsforing da anvdandare oftare
klickar pa, kommenterar och delar dem. Pa sa satt 6kar rackvidden for dina inldgg och synligheten
pa sjalva sidan. Innan du lagger upp bilden: var uppmarksam pa storleken pa fotot eftersom varje
socialt natverk har fordefinierade dimensioner, och om du inte justerar storleken kommer dina
foton att beskaras vilket gor att bilden far ett oprofessionellt intryck.

Tillsammans med en bra, effektiv bild ar det ocksa viktigt att ha en bra medféljande text. Som vi
redan namnt berattar fotot om din produkts, tjansts eller foretags story och alla vill att den ska
vara 6vertygande, professionell och dkta!

Om du saknar tid, férmaga eller helt enkelt vilja att ta dina egna foton finns det olika plattformar
dar du kan ladda ner dem gratis.

Det finns manga webbplatser med gratis och tillgdngliga foton, har ar en lista 6ver nagra sidor dar
du kan ladda ner foton gratis for kommersiellt bruk:

1. Pixabay — erbjuder ett stort urval av héguppl6sta bilder utan copyright, som inte kraver
kallhanvisning,

2. Pexels — publicerar upp till 10 bilder dagligen, alla med licens fér kommersiellt bruk,

3. Unsplash — kalla till flera gratis bilder under CCO-licensen?,

4. Gratisography — gratis hdguppldsta bilder under CCO-licensen,

5. Magdaleine — en bra kalla till gratis foton under CCO-licensen,

6. StockSnap —en bra webbplats med gratis foton dar kallhanvisning inte kravs,

7. Kaboompics — en bra kalla for bilder med ytterligare ett alternativ fér att ladda ner en
fargpalett for bilderna. Allt ar gratis for kommersiellt bruk,

8. Travel Coffee Book — mestadels resefoton,

9. Cupcake — gratis bilder,

10. Public Domain Photos — alla bilder fran denna webbplats dr inom public domain, darfor
finns det ingen upphovsratt och det kravs ingen kallhdanvisning,

3 Creative Commons
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11. Realistic Shots — hégupplosta bilder, 7 nya foton for gratis nedladdning publiceras varje
vecka,

12. Life of Pix — mestadels naturbilder,

13. Snapwire Snaps — nya bilder fér kommersiellt bruk publiceras varje vecka,

14. SplitShire — erbjuder manga bilder under CCO-licensen,

15. ISO Republic — erbjuder en stor selektion av kostnadsfria hoguppldsta bilder for designers
och utvecklare for kommersiellt bruk.

Var uppmarksam pa att vissa av webbplatserna initialt begar att du betalar for vissa kategorier av
bilder. Aven om bilderna ar kostnadsfria kriver vissa webbsidor att du publicerar upphovsman
och kalla. Nar du laddar ner bilder ar det viktigt att ta hansyn till om de har en etikett som sager
att bilden ar gratis for kommersiellt bruk (free for commercial use) samt att ingen kallhdanvisning
kravs (no attribution required). Dessutom maste vissa bilder anvandas i sin ursprungliga form,
alltsa att andringar inte ar tillatna.

57



Hur Man Gor En Fotograferingsstudio Hemma

Nar vi kollar pa bilder pa Internet som fangar var uppmarksamhet tror vi ofta att de tagits med en
dyr utrustning i en professionell fotostudio. Manga av dem har férmodligen det, men manga av
dem togs aven i en improviserad hemmastudio. Om fotografering inte ar ditt yrke och din
huvudsakliga inkomstkalla, behéver du inte investera allt for mycket pengar i professionell foto-
och studioutrustning. Men det betyder inte att du inte kan vara fyndig och ge dina bilder en mer
professionell kdnsla i en hemmastudio som inte kraver att du spenderar mycket pengar alls. Har
tittar vi initialt pa behovet av studiofotografering av ett objekt. Denna typ av forsaljning ar specifik
for nar kunden koper det de ser pa bilden. Ju battre bilden ar, desto battre ar dina chanser att
tjana pengar. Sa det finns saker du kan gora eller designa sjdlv och som kan tjana dig med detta
andamal. Med lite kreativitet behdver du inte en stor budget for att skapa din egen hemmastudio.
Det som ar viktigt ar att skapa en fotostudio dar du inte behéver oroa dig fér bakgrunden och
skuggorna.

Du behover:

ett oanvant utrymme i ditt hem

en kartonglada (matten kommer varierar beroende pa storleken pa objektet du
fotograferar)

silvertejp av god kvalitet

kartongpapper i vit farg

tyg eller kalkerpapper i vit farg

tva LED-lampor med kall tonbelysning

N

oukWw

58



o o]
3 - E
I -]

1 BH OO
] O @ [1] 1] 7 |1 0] O 3 BB
1 B A I

0 B BECGSCE@ G

Hur goér du din egen ljuslada?

Steg 1. Valj ratt kartong

Bild 12

Vilj en kartong baserat pa storleken pa det objekt du vill fotografera. Ju storre desto battre.
Ljusladan kan ocksa tillverkas av mer hallbara material sdsom tra eller frigolit. Klipp ut de framre
delarna som ar avsedda for att stanga ladan; resultatet bor se ut som pa bild 12.

Steg 2. Anvand en linjal och en penna for att rita linjerna dar du senare ska skara i for att géra
ramar

Bild 13
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Markera ramarna pa ladans tre sidor: vanster, hoger och toppen (bild 13). Varje ram ska vara
minst 3 cm fran kanterna. Dessa 6ppningar kommer att tackas med tyg eller kalkerpapper, sa se
till att Iamna tillrackligt med utrymme for att kunna fasta materialet pa kartongen.

Steg 3. Skar ut halen i kartongen

Bild 14
Skar ut hdlen som du tidigare markerat pa de tre sidorna med en sax eller en skalpell (bild 14).

Steg 4. Klipp av en bit vitt tyg eller kalkerpapper

Bild 15

Klipp ut tre bitar av det vita tyget (bild 15) eller kalkerpappret enligt matten pa de skurna halen i
ladan. Klipp sa att det blir ndgot storre an sjalva 6ppningen i kartongen.
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Egentligen kan tyget/kalkerpappret vara i olika farger beroende pa vilken effekt du vill uppna. Det
ar lattast att borja med vitt, och allt eftersom du far in rutinen och tekniken kan du leka med din
fantasi och skapa originella ljuslador.

Det viktiga ar, oavsett vilken farg du valjer, att materialets yta ar matt; en glansig yta pa papperet
eller tyget kommer att vara vardelost.

Steg 5. Sting 6ppningarna pa ladan

Bild 16

Sakra tyget eller kalkerpapperet med silvertejp pa utsidan av ladan, sa att det tacker alla tre
Oppningar: 2 pa sidorna och 1 pa toppen av ladan. Fast sedan det vita kartongpappret pa insidan
av ladan som pa bild 16. Kartongpapperet doéljer de 6vre och nedre kanterna och fungerar som
en bas pa vilken de fotograferade foremalen kommer att placeras.

Steg 6. Borja anvanda din ljusbox

Bild 17
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Placera LED-lamporna pa sidorna (och pa toppen om det behovs), lagg objektet du vill fotografera
i 1ddan och kom igang!

Nar du val beharskat den grundldaggande tekniken, kan du borja leka med fantasin och andra
formen och storleken pa ladan, improvisera med materialval, prova nya farger, bade pa ladans
utsida och insida. Du kan ocksa leka med olika monster nar det galler objektets bakgrund: rander,
prickar ... och allt annat som du kommer pa. Du kan ocksa anvdnda ett paraply fodrat med
aluminiumfolie pa insidan vilket reflekterar ljus; genom att vrida ljuskdllan mot paraplyets insida
kommer det att reflektera ljuset mot det 6nskade objektet.

Bild 18: Fotografering med och utan en ljuslada
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Tips och Tricks for Fotografering — Kompositionskoncept och Typer inom

Fotografi

Sammansattningen av ett konstnarligt verk ar en uppsattning konstnarliga element (punkt, linje,
riktning, form, struktur, storlek, gradient, farg) och deras relationer inom den. Vi kan sédga att
dessa element och forhallanden &r organiserade enligt vissa principer for upprepning, balans,
kontrast och Omsesidig positionering med helheten. Dessa principer relaterar ocksa till
fotografikonsten och tillampas vid komposition av ett fotografiskt verk.

Fotografisk komposition ar baserad pa vissa regler och lagar inom formteori. Konstelement ar en
integrerad del av ett fotografi och de grupperas enligt principerna for konstkomposition och
bygger darmed en konstnéarlig helhet i ett fotografis tvadimensionella form. Syftet med
kompositionen ar att betona vad vi vill visa och ge ett syfte till vart foto.

Less is more

Vi har redan namnt begreppet Less is more. Vi kan anvanda detta motto nar det galler
komposition; for vad ar alla elementen som vi kan placera inuti en bild? Det finns objekt,
utrymme, textur, farger, skuggor, rorliga objekt, horisonter, perspektiv ... och mycket mer. Det ar
just darfor det ar mycket viktigt att fa kontroll 6ver alla dessa element och forsdka anvdanda dem
sa lite som mojligt. Skillnaden mellan en malning och ett fotografi ar bland annat att malningen
har en tom duk pa vilken vi éverfor kompositionens element; fotografiet 3 andra sidan finns en
hel varld till vart forfogande dar vi behover eliminera element for att géra en komposition. Det ar
darfor vi maste eliminera element (sa langt det gar) som inte bidrar till helheten nar vi skapar en
komposition av ett fotografi - om vi inte gor det finns det en stor risk att vi far en distraherande,
medioker bild.

Ett exempel pa Less is more presenteras i bild 19 och 20, som visar en regnig dag i Barcelona. Pa
det forsta fotot syns gatan Via Augusta i Barcelona med byggnader, manniskor pa en gangvag,
trafikljus, en bit himmel ovanfor taken, tva personer i forgrunden och vatten pd asfalten.
Fotografiet innehaller absolut fér manga element som gor att det blir forvirrande och ointressant.
Genom att eliminera alla ontdiga element kommer du att marka att fotot fortfarande har samma
huvudmotiv: regn, vilket antagligen ar @annu mer betonat an tidigare nu nar det finns farre
element som kan distrahera oss, medan personen pa gatan paminner oss om stunder nar vi fangas
av plotsligt regn och nar det inte finns annat att géra dn att acceptera det och bli bl6t.
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Bild 19* Bild 20°

Format

Format ar en av komponenterna i en fotografisk komposition som vi maste ta hansyn till nar vi tar
i stort sett alla typer av foton. Du viljer vanligtvis formatet precis nar fotot ska tas, men det kan
ocksa dndras senare genom beskarning om utrymmet pa fotot tillater det. Beroende pa var fotot
kommer att publiceras och vad det ar vi vill visa, kan vi vélja tva grundlaggande format: landskap
eller portratt (horisontellt eller vertikalt). Det finns dven en 6kad anvandning av det kvadratiska
Instagram-formatet.

Landskapsformatet (horisontellt) &r det mest naturliga formatet. Bildens bredd ar alltid storre dn

hoéjden. Detta format skildrar bast formen som var syn uppfattar den omgivande miljon i: fran
hoger till vanster. Det dr avslappnande och anvands ofta for att skildra landskap eller motiv som
ar lokaliserade i ett stérre utrymme, nar vi vill placera samma motiv pa en specifik plats och tid.
Det anvdnds bade i panoramafotografering och i digitala medier (Bild 21 och 22).

Bild 21 Lluis Ribes Portillo, Aixo és Escocia, Kelso (2007)

4 Under licensen Creative Commons Reconocimiento-NoComercial 3.0 Unported

5 Under licensen Creative Commons Reconocimiento-NoComercial 3.0 Unported
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Bild 22: Lluis Ribes Portillo, £/s colours de Rickshaws sota la pluja, Delhi (2009)

A andra sidan finns portrattformat (vertikalt) (Bild 23 och 24), dar hoéjden alltid &r storre &n
bredden; det dr mer aggressivt och beslutsamt. Detta blockerar var naturliga vy och tvingar oss
att titta pa fotot uppifran ned. Det anvands ofta i portratt eftersom det gor det maijligt att
analysera alla ansiktsdrag. Det mojliggor dven betoning av ett objekts storlek i forhallande till dess

omgivning. Om vi till exempel fotograferar ett vattenfall i vertikalt format kan vi lattare fanga
storleken pa vattenfallet i forhallande till klipporna. Det vertikala formatet ar extremt vanligt i
publikationer och tidningar som ocksa anvander samma format.

Vinkel
T B 73 Ut
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Figure 24. Lluis Ribes Portillo, 7sunamij, Death Valley
Figure 23. Lluis Ribes Portillo, falles, Valéncia (2007) (2010)
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Vinkeln star for kamerans position i foérhadllande till foremalet. Positionering paverkar en bilds
komposition i betydlig utstrackning da vissa vinklar tillater dig att ldgga storre tonvikt pa bildens
motiv, pa ett eller annat satt.

De mest grundlaggande vinklarna inom fotografi ar:

Ogonniva (Bild 25)
Markniva (Bild 26)
Hog vinkel (Bild 27)
Lag vinkel (Bild 28)
Overhead (Bild 29)

The following figures show examples of the basic angles of photography. Foljande bilder visar
exempel pa de grundlaggande vinklarna.

Ogonniva
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Bild 25 Lluis Ribes Portillo, £rhu davant de les compres, Barcelona (2009)
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Marknniva
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Bild 26: Lluis Ribes P

ortillo, L Jinfern d'un foto
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Hog och lag vinkel
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Bild 27: Lluis Ribes Portillo, Cadira, Barcelona (2007)

Overhead

,
s 7z / ‘

Bild 29: LIuis Ribes Portillo, Manifestacio Plataforma per a la Defensa de Collserola,
Barcelona (2008)
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Perspektiv

Fotografi ar ett satt att fanga verkligheten pa ett tvadimensionellt medium, dar ett av de
vanligaste satten att vacka intresse for bilden och verkligheten den representerar ar att ge bilden
djup med hjalp av perspektiv. Perspektivet dr forenad med komposition, da kanslan av djup kan
fora oss narmare verkligheten och later oss dyka in i en bild och forbli fangade i den.

Inom fotografi finns det tva viktiga typer av perspektiv: Linjart perspektiv (Bild 28) dar linjerna
kopplas samman i en, tva eller tre punkter. Ju mer betonade kopplingarna ar, desto storre blir
djupet. Luftperspektivet (aerial perspective) (Bild 29) uppnas genom att andra tonen och skarpan
hos foremal som befinner sig langre bort fran kameran. Det ar mycket vanligt i
landskapsfotografering dar t.ex. bergskedjor forlorar sin skdrpa med avstandet fran kameran.
Detta sorts perspektiv kan forbattras m.h.a. vaderférhallanden, t.ex. dimma, vilket bidrar till
fotografiets djup nar avstandet mellan elementen ar litet.

Figure 31: Lluié R P, Sagrada Fam/V/, rcelona (2008)

Figure 30: Lluis R. P, Passatge de La Pau, Barcelona

(2008)
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Tredelningsregeln

Tredelningsregeln (rule of thirds) ar ett av de vanligaste satten att kompositioner en bild pa grund
av dess enkelhet och effektivitet. Det handlar om att dela in bilden i ett 3x3 rutnéat (Bild 32). De
platser dar de horisontella linjerna korsar varandra med de vertikala linjerna kallas kraftpunkter
(“power points” eller “crash points”). Nar vi placerar motiven fér en bild pa dessa fyra
kraftpunkter blir de automatiskt mer intressanta for observatoren.

Om det finns flera motiv som vi vill féra uppmarksamheten till kan vi placera var och en av dem
pa en kraftpunkt och darmed lyfta fram dem.

Denna regel ar mycket effektiv, genom att anvanda den kan vi uppna en mycket stark effekt.

Bild 33: Ett exempel pa tredelningsregeln
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Symmetri

En annan komponent att tdnka pa ndar man arbetar med den fotografiska kompositionen ar
symmetri. Varlden vi fotograferar ar inte helt symmetrisk och det ar inte heller var uppfattning av
saker, sa det finns ingen podng med att sOka efter den perfekta symmetrin nar vi arbetar med
den fotografiska kompositionen.

Genom att arrangera en bilds element kan vi paverka hur intressant den dr. Genom att placera
ett udda antal element pa ett fotografi blir det till exempel intressant da vi rér oss bort fran
symmetri, och darmed blir fotot asymmetriskt (Bild 34). Forestall dig ett foto med blommor som
grundmotiv. Om vi véljer att satta tva eller fyra blommor kommer uppmarksamheten att dras till
orsaken till varfor vi valde att visa ett eller tva par, och resonemanget kommer hittas i nagot som
inte motsvarar sanningen. A andra sidan, om vi bestimmer oss for ett udda antal kommer det att
uppfattas som ofullkomligt, vilket kommer att distrahera oss fran sjdlva antalet blommor och rikta
var uppmarksamhet mot bilden som sadan, eller mot blommorna som grundmotiv. Om vi vill
fanga onaturliga element, ordning och perfektion, ar det symmetrin som hjalper oss att betona
grundidén (Bild 35).

London (2009) |

ft " ' L s B0

Bild 35: Lluis Ribes Portillo, British Museum Great Court,
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Linjer

Linjer ar en viktig komponent i varje bild, de riktar askddarens uppmarksamhet och blick mot det
fotografen vill betona - oftast bildens huvudmotiv. De ar ett mycket anvandbara och tydliga
verktyg. | princip finns det tva typer av linjer. Raka linjer (Bild 36) ar sarskilt relaterade till
perspektiv; i manga fall betonar de fotografiets djup. De &r inte sa vanliga i naturen, sa de
indikerar konst och mansklig intervention. Horisontella linjer uttrycker balans och stabilitet
medan vertikala linjer uttrycker instabilitet och spanning. Béjda linjer (Bild 37) tillfér skénhet och
vacker rorelse, vilket sarskilt relaterar till de som foljer S-formen som betonar sensualitet och
skissar den rorliga banan - som bor foljas av 6gat vart den an gar, vilket resulterar i ett visuellt
spel med bilden sjalv.

Bild 36. Lluis Ribes Portillo, £ntrant a /a foscor, Barcelona (2008)

Bild 37: Milica Milovi¢ Kinoli, Landscape, Budapest (2018)
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Anvandningen av kompositionsregler beror pa bildens motiv. Fotografering ar ett slags sprak, och
innan vi kan skriva det maste vi veta vad vi vill sdga och vem ldsarna vi riktar oss till ar. Detta ar
centralt! Reglerna for den fotografiska kompositionen funkar som verktyg for detta sprak.
Slutligen sa menar vi inte att du borde kanna till alla kompositionsregler utantill, utan snarare att
du maste forsta dem och ha dem i atanke. Du behdver inte ens anvanda alla. Beroende pa bilden
kan det racka med en eller tva regler for att fa ett bra resultat. Nar du val har lart dig alla ar radet
att valja tva favoritregler som du haller dig till. Detta kommer att forena alla dina bilder till en
slags gemensam entitet och ge dem din igenkdnnbara signatur.
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NYA MEDIER — FRAMJA OCH UTVECKLA DITT FORETAG MED HJALP AV
NYA MEDIE-PLATTFORMAR

| marknadsforingskrestar har det lange beaktats att en framgangsrik IMC® tydligt aterspeglar de
varden som anges i foretagets mission och bidrar till att foretagets mal uppfylls. For att fullfolja
dessa mal koordineras elementen i marknadsférings-mixen noggrant sa att informationen som
skickas till forsaljningsstallet anvander dessa element for att kommunicera ett unikt budskap som
aterspeglar foretagets grundldaggande varden.”

Féretagets sociala ansvar ter sig som en generator av nya idéer och innovationer i ndringslivet.
Ddrfér kan vi konstatera att féretagens sociala ansvar har implementerats som en
entreprenérskomponent inom féretag och tréga globala féretag.® Det otillganglig har blivit
tillgangligt. | linje med de nya trenderna maste foretagen dela sin verksamhet med
konsumenterna. Den essentiella férdelen med uppkomsten av sociala medier och behovet av att
framja foretag genom dem ar det faktum att de fick mojlighet att traffa sina konsumenter. Detta
ger dem mojligheten att fa feedback pa allt som &r i deras intresse. Nar de val har fatt det kommer
foretagen att fokusera pa individen. Varje féretag kommer da att forséka fa sina kunder att kdnna
sig unika och speciella. Detta gér dem genom att bekrafta teman som bade féretag och kund
tycker ar viktiga, i syfte att skapa ett partnerskap istdllet for en kommersiell relation.

Tillvéixten av andelen sociala nétverk i den totala kommunikationen med konsumenter motsvarar
férdelarna med denna typ av kommunikation i férhédllande till andra typer av kommunikation. Det
frdmsta skdlet till kommersiell anvéndning av sociala ndtverk ligger i deras effektivitet,
tillgdnglighet och proaktiva sammansdttning.®

Internet ar en del av vardagen. Det ar platsen for underhallning, utbildning och handel av tjanster
och produkter. Precis som du kan hitta det du behdver pa Internet, sa kan dina kunder hitta dig.

For att lyckas marknadsfora ditt foretag maste du vara narvarande och aktiv pa sociala medier.
Aven om olika plattformar bygger pd samma princip (att bygga ett samhélle dar man kan dela
innehall), anvdander de olika medium: bilder, texter i form av en langre berattelse eller en
blandning av bade bild och text.

Oavsett vilken plattform du valjer att anvanda, finns det nagra allmanna oskrivna regler som du
bér vara medveten om:

6 mc - Integrated marketing communication

7 Mangold W, Faulds D, Social Media: The new hybrid element of the promotion media, 2009, 357-365, accessed 12.03.2017
http://sci-hub.cc/10.1016/j.bushor.2009.03.002

8 Drobnjak R, http://digitalizuj.me/2012/02/kako-drustvene-mreze-daju-nove-mogucnosti-drustveno-odgovornom-poslovanju

7 11i¢ D, Markovi¢ B, Zacaj upotrebe Internet drustvenih mreza u procesu dostizanja odrzive konkurentne prednosti, 2014
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1. Lagg upp regelbundet, men évervaldiga aldrig dina foljare med for manga inlagg pa en dag. Det
racker att publicera en eller tva ganger om dagen pa Facebook och Instagram.

2. Lagg alltid till en bildtext till ditt foto for att na fler och 6ka engagemanget hos dina foljare.
3. Anvand hashtags for att gora ditt inlagg mer synligt

Ett annat satt att sdga det pa ar att marknadsféringen med nya medier innebar att marknadsfora
produkter, tjanster och varumarken genom myriaden av onlinekanaler.

Marknadsfoéring med nya medier omfattar manga olika medium, inklusive displayreklam,
marknadsforing av innehall och sociala medier (Bigcommerce). Som det framgar av namnet ar det
ett relativt nytt koncept utvecklat tillsammans med innovation inom teknologi och digital
revolution. | takt med att fler och fler anvander sociala natverk och liknande onlineplattformar
ger dessa en stor mojlighet for foretag att nad kunder och erbjuda sina produkter eller tjanster
lattare.

Nagra av de viktigaste och mest innovativa nya medie-plattformarna ar:

- Sociala medier (Facebook, Instagram, LinkedIn, Twitter...)

- Webbsidor och bloggar (WordPress, Wix...)

- Videoplattformar (YouTube, Vimeo...)

- Meddelandeappar (WhatsApp, Viber, Messenger...)

- Internetforum och diskussionsplattformar (Reddit, Quora...)

Alla nya medie-plattformar kommer inte fungera pa samma satt for alla foretag. Valet av ratt ny
medie-plattform beror pa din malgrupp, dina kunders egenskaper (sasom alder, kon, land,
inkomst, anvandning av internet), vilka medieplattformar som dina befintliga kunder redan
anvander, vilken medieplattform kommer att vara den bdsta for att tillgodose deras behov osv.
Det ar ocksa sa att olika produkter och tjanster marknadsfors battre eller simre pa olika
plattformar baserat pa deras typer, funktioner och egenskaper.

For att ge dig en battre inblick i de populdaraste nya medie-plattformarna kommer vi att ge dig en
kort beskrivning av dem samt vilka méjligheter de erbjuder for marknadsféring av foretag.

Sociala medier

Marknadsforing via sociala medier definieras helt enkelt som anvandningen av olika sociala
medie-plattformar for att komma i kontakt med sina dhoérare och marknadsféra ens produkt eller
tjanster. Det guidar dina handlingar och later dig veta om du lyckas eller misslyckas och varje
inlagg, svar, gillamarkering och kommentar bor tjana ett syfte (LePage och Newsberry, 2019).
Sociala medier ar den snabbast vaxande trenden i varldens historia och sektorn har vuxit snabbare
an t.o.m. internet sjalv (Patel, 2020).
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Facebook

Facebook ar den storsta onlineplattformen med mer dn 2 miljarder manatliga anvandare éver
hela varlden. Pa grund av natverkets natur tillbringar manniskor vanligtvis nagra timmar dagligen
pa plattformen vilket 6kar dess kraft och potential.

Manga olika innehallstyper ar lampliga for Facebook, men nyckeln &r att visa innehall som visar
en annan sida av ditt foretag, t.ex. foretagets manskliga sida, att bygga relationer med kunder och
att férvandla leads till lojala foljare och kunder (DMI-blogg).

Pa Facebook kan du enkelt ladda upp foton, videor, hindelser eller testa Facebook live. Till
skillnad fran traditionella medier dar effektiviteten hos en marknadsféringskampanj inte kan
matas direkt utan istallet anvander lasar- och tittarsiffror kan effektiviteten av marknadsforing
via Facebook matas genom hur manga personer som klickfrekvens. Dessutom dr omvandling av
ogonglober till inkop lattillgangligt (Juneja, 2017).

Facebook ger ocksa fantastiska alternativ for att rikta in sig pa specifika malgrupper baserat pa
dina preferenser via Facebook-annonser. Dar kan du vélja din malgrupp utifran deras alder, kon,
plats, jobb, intressen eller liknande som hjalper dig att enkelt nd dina méjliga kunder och deras
behov baserat pa dina produkter eller tjanster.

Instagram

Bilder. Instagram har alltid handlat om bilder. Av alla de stérre natverken har Instagram den
hogsta engagemangsgraden (Patel, 2020).

Plattformen har runt en miljard anvandare varje manad, varav minst halften anvander det
dagligen.

Instagram &r en bra marknadsféringsplattform for en mangd olika foretag, allt fran din tonariga
granne som gor 6rhdngen till enorma bolag och medier (Barysevich, 2019).

Som det namnts tidigare anvands Instagram mest for av att lagga upp bilder och videor. En annan
viktig funktion ar "hashtags" som gor att du kan halla innehallet pa samma plats och na en publik
som ar sarskilt intresserad av ett visst omrade pa ett enkelt satt. Hall koll pa vilka hashtags som
ar populdra i din bransch och anvand dem i dina inlagg.

Instagram ar ocksa den mest populdra sociala medieplattformen for influencer marketing.
Instagram har de flesta marknadsféringsprogrammen for influencers just for att plattformen ar
sa visuell. Foretag far ytterligare en stor maojlighet att marknadsféra produkter och tjanster,
genom influencers som redan har utvecklat relationer med sina anvdndare och som har deras
lojalitet och fortroende. Det har ar personer/profiler vars Instagram-profiler har manga foljare.
Det kan till exempel vara kandisar fran showbranschens varld eller kdnda idrottare, men aven
manniskor som inte nddvandigtvis ar kanda men som har en paverkan pa sina foljare av olika skal.
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Vissa influencers kraver att du betalar en stor summa pengar om du vill att de ska féresla for sina
foljare att de bor vara uppmarksamma pa dina produkter/tjanster, medan andra ar villiga att
samarbeta helt gratis. Vissa inflytelserika personer pa Instagram kommer namligen att tycka om
dina produkter/tjanster, sa de kommer att rekommendera de till sina foljare av egen vilja vilket
leder till att informationen om ditt varumarke kommer att na ett brett spektrum av potentiella
konsumenter.

Dessutom kanske du redan dr vdn med nagra manniskor vars Instagram-profiler har tusentals
foljare, sa du skulle kunna be dem att ndmna dig i sina inlagg eller sa kan du betala dem med
gavor i form av gratis produkter och tjanster.

Instagram som plattform anvands dock mest for engagemang. Plattformen tilldter dig dven att
sdlja och marknadsféra dina produkter direkt, men att sakerstdlla féljarnas engagemang och
marknadsféringen av ditt varumarke ar ett mycket sakrare alternativ vad galler Instagram.

Linkedin

LinkedIn ar en idealisk plattform for redaktionellt innehall, och det kan hjalpa dig att etablera ditt
foretag som en palitlig ledare inom ditt omrade, bygga auktoritet for ditt varumarke och engagera
leads genom konversationer (DMI-blogg).

LinkedIn ar ett av varldens storsta professionella natverk, som har ett samhalle av utbildade,
arbetande yrkesman. Till skillnad fran Facebook eller Instagram fungerar LinkedIn endast for
affairsindamal. Detta gor dess publik ganska annorlunda saval sattet man skriver pa samt
innehallet. Personer pa LinkedIn vill ta hitta mer information om foretag, deras anstéllda,
jobbmojligheter, regelbundna aktiviteter och liknande.

LinkedlIn ar den basta och mest effektiva marknadsforingsplattform fér B2B-foretag. Det ar inte
bara bra for att hitta leads utan ocksa for att na ut till dem och bygga en stark relation med leads
som kan leda till mer forsaljning och kunder for ditt foretag.

Webbsidor och bloggar

Din webbplats ar det enskilt viktigaste marknadsforingsverktyget for ditt foretag eftersom den
fungerar som en virtuell motsvarighet till en fysisk verksamhet for alla 3 miljarder
internetanvandare (Villegas, 2016). Nar ahorare och mojliga kunder vill fa mer information eller
soka om foretag samt deras produkter och tjanster ar det forsta steget att hitta foretagets
webbplats.

Nar du skapar en webbplats for ditt foretag ar det viktigt att uppfylla s manga behov som mojligt
for dina potentiella kunder och visa innehall som de vill se.

Oavsett vilken marknadsforing av innehall eller vilka inbound- eller outbound marketingstrategier
kommer framgangen (eller misslyckandet) med det att bero pa designen, férmagan och
intuitiviteten hos webbplatsen den drar manniskor till.
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A andra sidan har vi bloggar. Bloggar ar revolutionerande marknadsféringsplattformar eftersom
de presenterar mini-tidningar som ger féretag och individer ett dynamiskt fordon for att
marknadsfora sina produkter eller sig sjdlva, men ocksa for att bygga sina varumarken och locka
uppmarksamhet pa ett sdatt som reklam inte kan gora (Greene, 2020).

Bloggande borjade forst som ett verktyg for att skriva olika typer av personliga dagbdcker och att
uttrycka personliga intressen. Men deras formaga att na och engagera en bred publik gjorde dem
till ett bra verktyg for att marknadsfora foretag, produkter eller tjanster. En annan férdel med
bloggar ar att kunder och foretag enkelt kan interagera med varandra och det gor att foretag kan
fa fortroende och trovardighet.

Manga foretagare anvander en bloggplattform, till exempel WordPress, for bade deras webbplats
och blogg.

WordPress

WordPress ar ett administrationssystem for webbinnehall som i princip ar ett verktyg som gor det
enkelt att hantera viktiga aspekter pa din webbplats (t.ex. innehall) utan att behéva kunna nagot
om programmering. Det gor byggandet av webbplatser tillgangligt for alla, dven manniskor som
inte ar utvecklare (Kinsta, 2020).

WordPress anvands av mer an 77 miljoner webbplatser 6éver hela varlden.

Anvandningen av WordPress som en marknadsforingsplattform och for forbattring av
marknadsforingsstrategier for ditt foretag ar nara kopplat till plugins.

Plugins anvdnds over hela webben for olika andamal. Syftet med plugins ar att tillagga ett litet
program som kan utoka funktionaliteten eller tillagga funktioner pa din webbsida (Brackett,
2019).

Marknadsforare pa WordPress forsoker standigt utnyttja plugins for att 6vervinna konkurrensen,
effektivisera sina arbetsfloden och nd nya malgrupper. WordPress ar en bra
marknadsforingsplattform for alla, det spelar ingen roll om du ar en liten start-up eller ett kant
multinationellt varumarke.

Marknadsférare kan hantera sina kalendrar, skapa inldgg, starka soktrafik och syndikera innehall
direkt i WordPress utan nagon tidigare kunskap eller expertis (Patel, 2020).

Videoplattformar

Videomarknadsforing blir allt mer populart. Videoinnehall ar ett av de enklaste att konsumera for
manniskor.

Att skapavideoinnehallialla typer av marknadsféringskampanjer hjalper dig att maximera antalet
personer som nas.
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Videor gor det mojligt for foretag att presentera sina produkter och tjanster pa ett interaktivt satt
och gor att de kan anvdanda sin kreativitet och innovation for att stdrka sina
marknadsfoéringskampanjer.

Det kan ocksa ge dig information om vad din publiks behov ar och vilket innehall de vill se. Om du
kan se vilka platser som ar de mest populdra for dina videor, vet du att du boér dubbla dina
satsningar pa dessa kanaler. Om du kan forsta varfor manniskor slutar att titta pa dina videoklipp
kan du identifiera trender och monster i anvandarnas beteende och det kan hjalpa dig att justera
ditt innehall for att battre tillgodose dina kunders behov (Bedrina, 2020).

YouTube

Youtube ar en gratis videodelningsplattform som gor det enkelt att dela och titta pa videor online.
Det ar en av de mest populara internetplattformarna med besdkare som tittar pa cirka 6 miljarder
timmar av video varje manad.

YouTube skiljer sig fran de flesta andra stora sociala nadtverk genom att det inte ar en
flodesbaserad plattform, utan innehall presenteras istallet efter vad anvdandaren aktivt sokt efter.

Tack vare YouTube kan personer nu bygga en liten affarsundervisningsgrej, dela smink tutorials,
gora roliga pranks eller dela sina atletiska formagor. Fér marknadsforare ar det ett utmarkt satt
att dela langre innehall till sin publik, sarskilt till de som inte &r entusiastiska ldsare (Patel, 2020).

Fordelen med YouTube férutom att den anvands over hela varlden ar att den anvands av
manniskor i alla aldrar. Foretag som marknadsfor sina produkter och tjanster pa YouTube kan
valja vilken publik de vill nd. YouTube kommer ocksd att sakerstdlla langsiktiga effekter av
marknadsforingskampanjer da videor kommer att finnas tillgdngliga under mycket langre tid,
sarskilt nar man jamfoér med andra sociala medieplattformar.

YouTubes fokus pa sokning, arkivinnehall, visningstid och hur innehadll levereras baserat pa
anvandarbeteende, utbver den stora trafikvolymen, goér det till ett praktiskt val for
marknadsforare (Blake, 2016).

Dock kravs atminstone grundlaggande fardigheter och kompetenser samt tidigare kunskaper eller
expertis vid skapande och redigering av videor.

Meddelandeapplikationer

Meddelandeapplikationer haller pa att bli annu mer populdra dn sociala medieplattformar och
detinnebar att foretag tittar pa en enorm, till stor del outnyttjad mojlighet att personligen komma
i kontakt med kunder och generera leads (Hyder, 2016).

Manniskor runt om i varlden anvander meddelandeapplikationer féor de mesta av sina
kommunikationer online vilket omedelbart gor det till en stor méjlighet for marknadsférare och
foretag att marknadsféra sina produkter och tjanster pa.
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Potentialen med att anvdnda meddelandeapplikationer handlar emellertid inte bara om reklam
och marknadsforing, utan ocksa om att skapa en bredare dimension av relationen till publiken
och att hjalpa till att skapa en personlig och direkt kontakt mellan varumarken och kunder.

| dagens uppsplittrade landskap dar varumarken ar i stark konkurrens for att fanga manniskors
uppmarksamhet, erbjuder meddelanden en oslagbar mojlighet att kommunicera med en ung och
extremt ansluten publik (Serventi, 2018).

WhatsApp

WhatsApp ar en gratis mobilapp som later dig chatta med andra anvandare helt gratis nar du ar
ansluten till internet.

WhatsApp ar ledande i de flesta av varldens lander med 1,5 miljarder aktiva anvandare varje
manad.

Meddelandeapplikationer som WhatsApp har ett otroligt engageman hos anvandare: 98 % av alla
meddelanden 6ppnas och lases, varav 90 % 6ppnas inom tre sekunder efter det att de tagits emot
(Mazereeuw, 2018).

Som marknadsforare ger WhatsApp dig manga satt att kommunicera pa med en publik. Bilder,
text, videor, rostmeddelanden, videochattar ... méjligheterna ar oandliga.

Fordelen med marknadsforing via meddelandeapplikationer ar att de ar anslutna till
mobiltelefoner som manniskor numera har med sig 6verallt. Man anvander mobila enheter under
storre delen av dagen, bade under arbetstid och fritid.

Da WhatsApp inte erbjuder betalda annonser just nu, bor dina kampanjer och strategier vara
innovativa och kreativa. WhatsApp har potential att gynna alla foretag, men det fungerar
exceptionellt bra for féretag som ofta saljer internationellt.

Internetforum och diskussionsplattformar
Marknadsfoéring via form kan vara ett effektivt satt att fa ditt onlineforetag att sticka ut fran
mangden.

Marknadsstrategi pa onlineforum inkluderar att skapa ett féretagskonto och att engagera sig med
en bredare publik som som man kan komma att bli framtida kunder.

Forumanvandare ar generellt tekniskt kunniga och 6ppna foér att handla online, men ar dven
respekterade experter och bloggare om det specifika @mnet som omfattas av forumet (Go, 2019).

Det viktigaste for en framgangsrik marknadsfoéringsstrategi ar att hitta ratt motesplats pa natet
dar det finns en publik som kan vara intresserad av din produkt eller tjanst.

En annan fordel med att anvdnda forum som plattformar fér marknadsféring kan vara att
engagera dig med dina tidigare samt befintliga kunder. Att spendera tid pa ett onlineforum dar
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dina tidigare kunder ar narvarande kan hjalpa dig att fa en battre forstaelse for deras profil, deras
behov, |6sningar de letar efter, efterfragade produkter, styrkor och svagheter hos konkurrensen

och deras produkter eller tjanster.

Marknadsforing via ett internetforum levererar denna beprévade vdg och hjdlper till att

sakerstalla framgdng genom att mojliggdra regelbunden och intim kommunikation mellan féretag
och kund (Clinger, 2020).

[]

Nyckelpunkter:

New media marketing involves promoting products, services and brands through the
myriad developing online channels.

Marknadsforing via nya medier innebadr att marknadsféra produkter, tjanster och
varumadrken genom en myriad av olika onlinekanaler.

Nya medie-plattformar inkluderar social medier, webbsidor och bloggar,
videoplattformar, meddelandeapplikationer och onlineforum

Marknadsforing via sociala medier definieras helt enkelt som att anvanda nagon
form av plattform foér sociala medier for att fa kontakt med din publik och
marknadsféra dina produkter eller tjanster. De viktigaste sociala medierna ar:
Facebook, Instagram, LinkedIn, Twitter etc.

En foretagswebbplats ar det enskilt viktigaste marknadsféringsverktyget for ditt
foretag eftersom det fungerar som en virtuell motsvarighet till en fysisk verksamhet
for alla 3 miljarder internetanvandare

Bloggar ar revolutionerande marknadsforingsplattformar da de representerar mini-
tidningar som ger foretag och individer ett dynamiskt fordon for att marknadsféra
sina sig sjalva eller sina produkter samt att bygga sina varumarken. WordPress ar den
viktigaste bloggplattformen.

Videoplattformar gor det mojligt for foretag att presentera sina produkter och
tjdnster pd ett interaktivt sdtt och gor att de kan anvanda sin kreativitet och
innovation for att starka sina marknadsféringskampanjer. Den viktigaste och mest
berédmda videoplattformen ar YouTube.
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EMS OCH ANDRA EXPRESSLEVERANSER

Definition: EMS (Express Mail Service) ar en internationell poststjanst for dokument och
handelsvaror. Universal Postal Union skapade EMS Cooperative for att utveckla expressleveranser
over hela varlden. EMS-kooperativet framjar samarbete mellan postorganisationer som ar
medlemmar s& att de kan tillhandahalla en global EMS-leveranstjinst av hog kvalitet. Ar 2019
firade EMS kooperativet sitt 20-arsjubileum (fran https://www.ems.post/en)

Hittills har vi tackt punkterna om att hosta ditt digitala foretag, valja ratt produkt och presentera
den for potentiella kunder, sdkerstalla att du har en webb-hosting av god kvalitet, olika alternativ
att anvdanda med nagra av de populdra losningarna for e-handel (dvs Shopify) och att utveckla
digital strategi. Men en viktig sak som fortfarande behdéver tackas ar hur du skickar din produkt
till kunder.

Nar det kommer till frakter och leveranser kan det kdnnas som att du éverlamnar ditt varumarke
till en framling. Med viss tanke och planering behover det dock inte kdnnas sa - vilket ar bra,
eftersom frakt ar en viktig del av ditt foretag. Det ar 6gonblicket da en kund antligen far uppleva
din produkt, men det kan ocksa utgdra en stor kostnad for ditt foretag beroende pa din
leveransstrategi. Darfor ar det viktigt att kartlagga en definierad leveransstrategi (Earl, 2018).

Leveransstrategi

Nar det galler leveransstrategier finns det fa mojliga l6sningar/strategier att valja bland, som
presenterat i artikeln "Nyborjarguiden for e-handelstransporter och uppfyllande" (2018). Dessa
ar:

Dina fraktpriser och metoder. Kommer du att lagga hela fraktkostnaden pa dina kunder eller
kommer du att erbjuda gratis eller fast fraktpris for att tacka en del av eller hela kostnaden? Hur
skickar du bestallningar till dina lokala kunder? | slutet av detta inldgg far du mer information om
hur du gor detta val for just ditt féretag.

Produkternas vikter. For att effektivisera processen, mat och uppdatera vikten pa varje produkt
du saljer. Att ha den informationen tillganglig kommer hjalpa dig med att ha koll pa dina totala
kostnader och 6verfoéra exakta priser till dina kunder.

Vilj 6nskad forpackning. Det finns mycket att sdga om vilken typ av férpackning som passar dina
produkter, men nar du val har valt den kan du berdkna exakta fraktpriser..

Fa tag din forpackning. Du kan bestdlla gratis forpackningar fran USPS, UPS eller DHL eller
investera i forpackningar med ditt varumarke om det ar en del av din strategi. Forutom dessa
storspelare inom leveransbranschen kan du alltid se till att kolla upp mindre féretag som kan
erbjuda liknande tjanster for lagre priser.

Tank pa dina marginaler
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For att lyckas med e-handel maste du alltid halla ett 6ga pa dina vinstmarginaler. Da frakt utgor
en betydande kostnad for handelsman inom e-handel, kan du forlora pengar pa den om du inte
gor din efterforskning (Earl, 2018).

Satt dina fraktpriser och tillvigagangssatt

Innan du kan skicka din produkt till dina kunder maste du bestdmma vilken prisstrategi for frakt
du ska anvanda. Det finns flera vanliga metoder, men ditt val ska alltid vara i linje med din
nuvarande budget. Det finns flera alternativ du kan valja bland:

1. Erbjud gratis frakt
Att erbjuda gratis frakt ar ett av de basta satten att minska antalet kunder som 6verger
sin kundvagn. Frakt ar dock aldrig gratis, nagon maste alltid betala. Sa du boér tanka efter
om du vill hoja priset pa produkten for att tacka fraktkostnaderna, betala hela
leveranspriset eller erbjuda en rabatt till vissa kunder for gratis shopping (under vissa
specifika villkor, t.ex. att du erbjuder gratis frakt for kop 6ver 100 €) .

2. Debitera realtidsoperatorspriser
Ett annat alternativ nar det galler frakt ar att debitera realtidsoperatorspriser.

3. Debitera ett fast pris
Ett populdrt alternativ ar att erbjuda frakt for ett fast pris. Forsok att se till att du inte tar
for lite eller for mycket betalt av dina kunder. Frakt med fast pris fungerar bast om du har
en ratt standard produktlinje med artiklar som har liknande storlekar och vikter (Earl,
2018).

Rakna ut fraktkostander
Alla fraktkurirer baserar fraktkostnader pa olika faktorer daribland:

Paketets storlek

Paketets vikt

Vilket land paketet skickas fran

Vilket land paketet skickas till

Ytterligare leveransalternativ som t.ex. sparning och férsakring.

Det kan vara svart att jamfora tjanster da de alla erbjuder alternativ med valdigt liten skillnad, och
varje foretag kommer att ha sina egna unika variabler (Earl, 2018).

Forpackning och marknadsforing

E-handeln utvecklas och det gor dven férvantningarna hos kunder som handlar online. Fér manga
ar sedan var forpackning och frakt endast ett satt att ta emot en produkt som kopts online, men
allt fler ser frakt, forpackning och presentation som en del av e-handelsupplevelsen (Earl, 2018).
Detta innebar att manga foretag tavlar med varandra genom att ga sa langt som mojligt for att
imponera pa kunder och overtraffa deras forvantningar genom att leverera en hel upplevelse och
inte bara en produkt.
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Foérpackningsalternativ

Innan du skickar din produkt maste du forst packa in den for att den ska na din kund i ett stycke
och vara presentabel. Det finns ndgra vanliga alternativ for forpackning, inklusive lador och kuvert
(vadderade eller ovadderade). De flesta foretag och produkter anvander en box tillsammans med
lite andra forpackningsmaterial for att sakert leverera sina produkter.

Forsakring och sparning

Beroende pa kostnaden for din produkt kan det vara viktigt att erbjuda leveransférsakring och
sparning vilket kommer utgdra en stor sakerhet - bade for dig som séljaren men dven for dina
kunder. Férsakring och sparning ar relativt billigt hos de flesta transportforetag, och erbjuder dig
resurser ifall ett av dina paket férsvinner eller skadas. Beslutet om att du ska inkludera forsdkring
och sparning med din produkt bor fattas baserat pa din produkts varde.

Tulldeklaration och blanketter

Om du ska skicka produkter utrikes maste du ta med ratt tulldokumentation. Dessa finns
tillgdngliga pa ditt lokala postkontor. Formularen talar om fér tullmyndigheterna i importlandet
vad som finns i paketet, hur mycket det kostar och om det ar en gava eller handelsvaror.

Nyckelpunkter:

(] EMS (Express Mail Service) ar en internationell poststjanst for dokument och
handelsvaror. Universal Postal Union skapade EMS Cooperative for att utveckla
expressleveranser 6ver hela varlden.

(] Nar det kommer till leveransstrategier sa finns det nagra modjliga

|6sningar/strategier att 6vervaga:

e Your shipping rates and methods. Are you going to pass the full cost of shipping
on to your customers or will you offer free or flat-rate shipping to absorb some
or all of the cost?

e Dina fraktpriser och metoder. Kommer du att lagga hela fraktkostnaden pa dina
kunder eller kommer du att erbjuda gratis eller ett fast fraktpris for att tacka en
del av eller hela kostnaden?

e Produkternas vikter. For att effektivisera processen, mat och uppdatera vikten
pa varje produkt du séljer.

e Vailj onskad forpackning. Det finns mycket mer att saga om vilken typ av
forpackning som passar dina produkter, men nar du val har valt den kan du
berdakna exakta fraktpriser.
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e Fa tag pa din forpackning. Du kan bestalla gratis forpackningar fran USPS, UPS
eller DHL eller investera i forpackningar med ditt varumarke om det ar en del av
din strategi.
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ONLINE BETALNINGAR

Definitionen av en betalningsport fér e-handel: Lat oss sdga att du har stott pa en onlinebutik dar
du gillade nagot. Du har lagt till en produkt till din kundvagn och gar vidare till kassan. For att
kunna betala behdver du en betalningsport dar du kan betala. En betalningsport for e-handel ar
ansvarig for alla butikens transaktioner.

Allt du behover gora ar att ange din kredikortsinformation pa betalningsportsidan och genomféra
kopet. Betalningsporten kommer att dra av beloppet fran ditt kreditkort och skicka det till e-
handelns bankkonto efter avdrag for vissa avgifter. E-handlaren kan sedan 6verféra detta till sitt
bankkonto (Shahid, 2019).

For att sdlja produkter behéver du en betalningsport for att kunna gora transaktioner.

Det finns olika betalningsmetoder och manniskor foéredrar oftast det de redan ar bekanta med.
T.ex. ar PayPal den mest anvdnda betalporten for e-handel i USA. | Kanada anvands Payoneer och
Stripe mest. Till och med i Ukraina ar Stripe den mest anvanda betalningsporten. Sa nar du riktar
in dig pa ett land ska du vélja en betalningsport som redan ar ledande (Shahid, 2019).

Kriterier for att vdlja betalningsport
| artikeln "8 Best Payment Gateways for Ecommerce Dropshipping Stores in 2020” (2019)
presenteras kriterier som du bor folja nar du valjer Payment Gateway:

e Vilj en betalningsport som ar popular i det land dar du vill salja dina produkter
Se till att betalningsporten erbjuder en I3g transaktionsavgift
Kontrollera om det ar kompatibelt med ditt digitala féretag. De flesta betalningsportar for
e-handel gillar inte dropshippers pa grund av en hogre grad av aterbetalningar.

e Kontrollera att du fortfarande kan anvanda betlaningsporten nar du borjar expandera pa
den globala marknaden

e Kontrollera att det erbjuder en bra shoppingupplevelse fér kunderna.

Nagra av de basta betlaningsportarna for digitala foretag

Nedan listar vi flera betlaningsportar som ar kompatibla och anvandarvanliga med de flesta e-
handelsbutiker och butiker/webbplatser/tjanster som dropshippar (Shahid, 2019). Kom ihag att
du bor kontrollera den officiella webbplatsen for var och en av férslagen samt se 6éver listan med
lander dar de ar befintliga.

PayPal

PayPal ar den mest anvdnda betalningsporten for e-handelsbutiker. Den &r en accepterad i mer
an 203 lander. Paypal stodjer alla prominenta kreditkort: Visa, Mastercard, American Express,
Citibank m.m. For att borja anvanda PayPal som séljare behover du ett PayPal-konto for foretag.

Stripe
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Stripe ar en betalningsport baserad i USA och som finns i mer dn 25 lander. Det stodjer alla
kdandare kreditkort, men det anvands mest i Kanada, Australien och Storbritannien. Det erbjuder
aven WooCommerce-integration.

2Checkout

2Checkout ar en annan betalningsport som finns i mer an 87 lander. Det stodjer alla kdandare
kreditkort sdsom Visa, Mastercard, Diners Club, American Express m.m. Det finns i manga
laginkomstlander, dar det anvands i kombination med en annan betalningsport.

Authorize.net

Authorize.net ar for ndarvarande tillgangligt i mer @n 33 lander. Det dr en av de adldsta och mest
betrodda betalningsportarna som finns tillganglig for kreditkortsanvandare. Den har ocksa flera
tillagg for enkel integration med WooCommerce-butiker. Authorize.net har ocksa den lagsta
transaktionsavgiften eller 2,90 + $ 0,30 fér e-handel och dropshipping-butiker.

Skrill

Skrill ar en betalningsport som finns i éver 40 ldander. Det debiterar dock 1,9 % i avgift vid
insdttningar. Det erbjuder ocksa ett officiellt tillagg for integration med WooCommerce-baserade
dropshipping-butiker.

WePay

WePay ar ett betalningsalternativ for dropshippers som vill ha en smidig och snabb betalningsport
pa sin webbplats. Aven om WePay ar en anpassningsbar betalningsldsning r antalet tillgéngliga
betalningsalternativ begransade just nu.

Google Checkout

Google Pay ar ett annat bra alternativ for dgare av e-butiker i vastvarlden. Manga i USA och
Europa anvander Google Wallets for lagring av pengar. Eftersom de handlar online kan de enkelt
betala med Google Checkout. Detta alternativ ar inte bara snabbare @n andra betalningsportar
for dropshipping, utan ocksa mycket mer palitligt. Google checkout tar dven ut det lagsta
beloppet.

Apple Pay

Apple Pay ar en av de mest anvanda kontaktlosa betalningsportarna pa marknaden. Sa du kan
ocksa anvanda den for din dropshipping-butik. Med Apple Pay kan kunder enkelt betala med ett
klick. Den accepterar Visa, Mastercard, American Express, Union Pay, QUICPay och Suica.
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Nyckelpunkter:

[0 For att salja produkter behdver du en betlaningsport for att géra transaktioner. Det
finns olika betalningsmetoder och manniskor foredrar oftast det de redan ar bekanta
med.

[l Kriterier du bor félja nar du ska valja en betalningsport:

Valj en betalningsport som ar popular i det land dar du vill sdlja dina produkter
Forsakra dig om att betalningsporten erbjuder en lag transaktionsavgift
Kontrollera om det ar kompatibelt med ditt digitala foretag. De flesta
betlaningsportar fér e-handel gillar inte dropshippers pa grund av en hogre grad
av aterbetalningar.

Kontrollera att du fortfarande kan anvdnda betlaningsporten nar du borjar
expandera pa den globala marknaden

Kontrollera att det erbjuder en bra shoppingupplevelse for kunderna.
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ATT HALLA KOLL PA MULTIKANALISERAT PENNINGFLODE

Definition av ett multikanaliserat distributionssystem:

Nar man distribuerar en produkt ar varje "kanal” en extra vag att na kunder. Saledes ar ett
multikanaliserat distributionssystem en strategi for att ge kunderna flera satt att kdpa samma
produkt. Ett multikanaliserat distributionssystem ar en uppsattning av affarsprocesser som
mojliggor [onsam, hallbar utveckling av flera distributionskanaler (Sincavage, 2017).

Manga multikanaliserade distributionssystem far férdelar genom att anvanda teknik som stod.
Systemet innehdller mer an bara en programvara som stdoder genomfdérandet av en
multikanaliserad strategi. Det inkluderar ocksa strategisk affarsplanering som hjalper till att skapa
och forbattra genomforandet.

Multikanaliserad hantering ar konsten och vetenskapen bakom tolkningen av de subtila
nyanserna av vem, vad, var, nar och varfér manniskor koper fran dig pa varje enskild kanal dar
du séljer dina produkter pa (Lui, 2017).

Multikanaliserad hantering handlar om att skapa balans och att forsta var man kan forstarka och
begransa ungdomskanaler, sa att du inte Overvaldigar dina foljare eller forbranner din
marknadsforingsbudget genom forsdk att konvertera manniskor nar de egentligen inte ar
intresserade.

Det handlar om att hitta madjligheter i din data och implementera kreativa andringar eller
budgetdndringar for att utnyttja mojligheter nar de uppstar (Lui, 2017).

Hur man haller reda pa multikanaliserat flode - steg for steg
1. Kartldgg Toppresterande Kanaler

For att hantera multikanaliserad e-handel maste du forsta vilka kanaler som faktiskt presterar bra,
i forhallande till sig sjalva och sina motparter.

Malet ar inte bara att forsta vilka kanaler som ger storst forsaljning i forhallande till deras
rackvidd, utan vilka kanaler som lockar kunder med hogsta livslangd och visar mest 16fte med
tanke pa den tid och uppmarksamhet som for narvarande spenderas (Lui, 2017).

Malet ar att battre prioritera tid, budget och energi for att fa storsta effekt fran varje enskild
kanal.

2. Leta Efter Trender i Forsaljningsmoénster

Nar du val har fatt en bild av hur bra varje kanal klarar sig, bor du analysera mer och se vad som
fungerar bra, var och varfor. Analys ar inte en rolig aktivitet att gora, men det ar grundlaggande
for en solid multikanaliserad hanteringsstrategi.
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Det innebar att man tar sig tid att forsta potentiella orsaker och varfor vissa saker hander, och att
utveckla prognosformagor och formagan att goéra ”lyckliga olyckor” eller framgangsrika
experiment mer konsekventa (Lui, 2017).

3. Analysera och Satta Upp Indikatorer for Nyckelprestationer for Varje Kanal

Du har raknat ut de mest presterande kanalerna for forsaljning och dina andra mal. Det ar dags
att faststalla en baslinje for viktiga resultatindikatorer som kommer att vagleda hur du och ditt
team arbetar.

Som ett exempel (Lui, 2017), 1at oss sdga att ditt teams mal for det kommande aret ar att
expandera internationellt. Medan dina annonseringsinsatser presterar bra, marker du i dina
kanalrapporter att Facebook genererade en oproportionerligt hég volym internationell
forsaljning for mangden exponering som den fick. Nar du graver djupare och féljer idéerna i steg
2, marker du att det finns en hog grad av internationella ordrar och inser "Det beror pa att
Facebook 6versatter och lokaliserar information ordagrant, och vi har sjdlva inte dversatt till flera
sprak pa var egen webbplats!" . Detta ar ett omrade dar du kan forbattra ditt foretag och fa fler
kunder.

4. Prioritera och Planera Vad Som Kommer Harnast

Med alla analyser, observationer och forandringar du kan géra bland dina operativa uppgifter -
har du nu ett tufft beslut framfor dig: Hur prioriterar du dessa forandringar? (Lui, 2017).

Du bor prioritera dina ndstkommande aktiviteter och steg baserat pa de definierade mal som du
vill nd inom en viss tidsram. Detta later enkelt, men behdver mycket planering och tdnkande i
praktiken.

Att sdlja pa flera kanaler ar en naturlig utveckling for alla foretag, men det kravs ett speciellt typ
av system for att hantera flera kanaler sémlést och ha anpassningsbarhet for att halla jamna steg
med forandringar och att sdlja direkt pa Facebook, Pinterest, Twitter, BuzzFeed, eBay, Amazon
och din egna webbplats. Du behdver ocksd det har systemet for att hantera prissattning,
produktbeskrivningar och mycket annan information - och integration i all din andra
hanteringsprogramvara. Sa smaningom borde detta system vara det forsta steget till ett dnnu
kraftfullare system - ett som expanderar till ett storre 16fte och vision som gor det mojligt for
kunderna att kopa vad som helst, var som helst. Ditt system maste ha stabilitet,
anpassningsbarhet och - viktigast av allt - palitlighet. Utan nagra kompromisser. Detta ar inte latt
att bygga pa egen hand, och ibland finns det bra erbjudna system som kan stddja dig nar du kor
och hanterar flera kanaler.
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Nyckelpunkter:

[0 Multikanaliserad hantering ar konsten och vetenskapen bakom tolkningen av de
subtila nyanserna av vem, vad, var, nar och varfér manniskor képer fran dig pa varje
enskild kanal som du séljer dina produkter pa.

(] Att sadlja pa flera kanaler ar en naturlig utveckling for alla féretag, men det kravs ett
speciellt typ av system for att hantera flera kanaler somlost och ha anpassningsbarhet
for att halla jamna steg med férandringar och att salja direkt pa Facebook, Pinterest,
Twitter, BuzzFeed, eBay, Amazon och din egna webbplats.
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DIGITAL MARKNADSFORING

Digital marknadsféring har forandrat hur féretag och andra organisationer kommunicerar med
sin publik och har gjort det mojligt for konsumenter att fa tillgang till ett mycket bredare val av
underhallning, produkter, tjanster och priser fran manga olika leverantérer (Chaffey och Ellis-
Chadwick, 2019).

Antalet manniskor varlden 6ver som dagligen anvander internet vaxer standigt. Eftersom
marknadsforing i huvudsak innebar att locka kunder och fa kontakt med dem vid ratt tidpunkt
och plats, var alla foretag tvungna att hitta ett satt att anpassa sina befintliga
marknadsforingsstrategier till den digitala revolutionen som var igang.

Den ratta platsen att traffa sina kunder pa nufértiden ar en plats dar de frivilligt redan samlas pa
- internet.

Digital marknadsforing kan definieras som: anvandningen av Internet, mobila enheter, sociala
medier, sokmotorer och andra kanaler for att na konsumenter (Barone, 2020);
marknadsforingsmetoder som framst forlitar sig pa internet for att fa kontakt med malgruppen
genom olika digitala mediekanaler och plattformar (Deshpande, 2020); inkluderar alla
marknadsforingskanaler och metoder som du kan anvdnda for att marknadsfora produkter eller
tjanster pa sasom TV, mobiltelefoner och elektroniska skyltar (Chris, 2019).

Bade traditionell marknadsféring och digital marknadsféring har samma mal om att framja och
uppratthalla relationer med konsumenter. Men digital marknadsféring har en stor fordel nar det
galler att na en bredare publik och ha en storre effekt pa ett mer kostnadseffektivt satt.

Strategier for digital marknadsforing
Det finns flera strategier och kanaler inom digital marknadsforing som kan anvandas for att uppna
goda resultat. Nagra av de viktigaste ar:

- Marknadsféring via webbplats: det ar vanligtvis enkelt att anvanda eftersom de flesta
foretag redan har etablerade webbplatser som de anvidnder. En webbplats ska
representera ett varumarke, en produkt eller en tjanst pa ett tydligt och minnesvart satt
(Barone, 2020). Den utgoér en utgangspunkt for skapandet av onlinekampanjer och de
flesta andra digitala marknadsféringsinsatser och verktyg kommer att anslutas och
kopplas till webbplatsen. En webbplats av kvalitet bor ha flera landningssidor (eller
forsaljningssidor) for att presentera foretaget och dess produkter (Chris, 2019).

- Marknadsféring via innehdll: Att skapa innehall ar ryggraden i hela den digitala
marknadsforingsstrategin (Deshpande, 2020). Marknadsféring via innehall fokuserar pa
att skapa olika output som bilder, texter, videor, podcasts, bloggar, onlinekurser eller
webbseminarier som senare marknadsfors via webbplatser eller liknande
kommunikationskanaler.
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- Marknadsféring via sociala medier: se till att du ar ndrvarande pa de plattformar dina
anvandare spenderar mest tid pa (Deshpande, 2020). De viktigaste och mest anvanda
sociala natverken ar Facebook, Twitter, Instagram, Snapchat, Reddit, YouTube, Pitnterest
och LinkedIn. Att na ut till kunder pa sociala natverk kan ske via bade betalda och organiska
kanaler. Marknadsforingsstrategier via sociala natverk kan borja fran att helt enkelt ta
hand om ett foretags profil och innehall pa sociala natverk, till att skapa kampanjer och
betalda annonser riktade mot specifika malgrupper av kunder. Bra marknadsforing via
sociala medier kan ge din verksamhet en anmarkningsvard framgang, skapa hangivna
foresprakare av ditt varumarke och till och med driva leads och forsaljning (Wordstream)

- E-postmarknadsféring: dven som den dldsta formen av onlinemarknadsféring kan den
fortfarande implementeras och anvandas for att na kunder. E-post kan anvandas av
foretag for att informera sina befintliga kunder om nya produkter, organiserade
evenemang, specialerbjudanden eller nya aktiviteter. Manga digitala marknadsférare
anvander alla andra digitala marknadsforingskanaler for att lagga till potentiella kunder
till sina e-postlistor och sedan skapar de tunnlar av forvarvade kunder via e-
postmarknadsforing for att forvandla dessa leads till kunder (Barone, 2020).

- Marknadsféring via en dffiliate: Marknadsforing via en affiliate ar ett av de aldsta och
mest kraftfulla verktygen inom traditionell marknadsféring. Men dven i den befintliga
digitala verkligheten kan den enkelt anpassas och presentera en kraftfull strategi. En
generell definition &r att en affiliate tjanar en viss del/provision varje gang nagon koper
via dess anpassade lank (Deshpande, 2020). Influencers presenterar ett fantastiskt
exempel pa implementering av marknadsfoéring via en affiliate i en digital miljé. Manga
foretag marknadsfor sina produkter genom dessa redan etablerade kanaler som utgor den
perfekta platsen att locka ett stort antal nya méjliga kunder.

- Sokmotoroptimering (SEO): enkelt definierat, sa optimerar den din webbplats for att
hamna langre upp pa sékmotorernas resultatsidor. SEO fungerar som en jetpack for dina
innehallsmarknadsféringsinsatser (Deshpande, 2020). Den stora fordelen med SEO ar att
du inte behdver betala for varje klick, men nackdelen ar att det kravs vanligtvis ganska
mycket tid och anstrangning for att fa en sida att rankas (Andrus, 2020).

Den stora fordelen med digital marknadsforing ar att den kombinerar det basta avinkommande
och utgaende marknadsforing, dvs push-och-pull-strategier (Deshpande, 2020). Genom digitala
marknadsforingskanaler kan féretag noggrant och precist véalja sin malgrupp och na ut till dem,
men dven l3ta ‘"idealiska kunder" lattare hitta foretagen. Att anvdnda digital
marknadsforingstaktik dr det mest kostnadseffektiva sattet att marknadsféra ditt foretag pa
(Sherman, 2019).
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Nyckelpunkter:

'] Digital marknadsféring inkluderar alla marknadsféringskanaler och metoder (sasom
Internet, TV, sociala medier, mobiltelefoner, elektroniska skyltar) du kan anvédnda
for att marknadsfora produkter eller tjanster .

[l Den huvudsakliga skillnaden mellan digital marknadsféring och traditionell
marknadsféring ar att digitala marknadsforingskampanjer genomfors uteslutande
via digitala kanaler och detta ger marknadsforare mer kontroll, verktyg och data for
att analysera effektiviteten av en kampanj.

(] Some of the most important digital marketing strategies are: website marketing,
content marketing, social media marketing, email marketing, affiliate marketing and
search engine optimisation (SEO) marketing.

(] Nagraav de viktigaste strategierna for digital marknadsforing ar: marknadsforing via
webbplatser, marknadsfoéring via innehall, marknadsféring via sociala medier, e-
postmarknadsforing, marknadsforing via affiliate och sékmotoroptimering (SEO).
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PROSUMENTER

Med uppkomsten av sociala medier, sasom Twitter, bloggar, Facebook, Instagram och YouTube,
gar kommunikationen snabbare och langre dan nagonsin tidigare - vilket far varlden att krympa.

Dessa forandringar paverkar de flesta aspekter av vart dagliga liv, inklusive vara roller som
individer med ett inflytande pa marknaden, och det ar en forandring som féretag och deras
anstéallda behover forsta om de vill halla sig l6nsamma i framtiden. Med enklare ord; madnniskor
har gatt fran att vara KONsumenter till PROsumenter med mycket mer inflytande dn nagonsin
tidigare.

Termen "prosument" ar inte en ny term. Det har funnits i marknadsféringsvarlden i mer an ett
decennium, men i dagens varld av webb och sociala medier har det fatt en ny betydelse som
foretagsledare och marknadsférare inte kan ignorera.

Termen "prosument" har omvandlats fran att betyda "professionell konsument" till att betyda
"foresprakare for produkter och varumarken." Istdllet for att bara "konsumera" produkter blir
konsumenter rosterna for dessa produkter och paverkar foretagens, produkternas och
varumarkets framgang eller misslyckande, sarskilt genom deras engagemang pa den sociala
webben (Gunelius, 2011).

Foretag har inte langre full kontroll éver sina produkter, varumarken och budskapen som de vill
skicka ut. Det ar konsumenterna som har kontrollen idag. Ledarna for denna forandring ar
medlemmar i sociala medier och de som har en narvaro pa natet - bloggare, mikrobloggare,
forumanvandare och influnecers pa sociala medier. Det dr de som sprider budskapen, paverkar
manniskor runt om i varlden och driver efterfragan pa vissa produkter eller tjanster. Forsok bara
att komma ihag hur manga Instagram-stories du har sett de senaste sju dagarna, dar nagon med
ett stort antal foljare forklarade varfor en viss produkt ar bast och varfor du ocksa borde ha den.

Prosumers ar de influencers pa natet som foretagsledare och marknadsforare inte bara maste
hitta utan ocksa erkdnna, respektera och utveckla relationer med for att deras produkter och
varumarken ska kunna frodas (Gunelius, 2011).

Som det forklaras i artikeln "The Shift from CONsumers to PROsumers" (2011) ar stegen for att
utnyttja prosumenternas kraft féljande:

[ Identifiera de viktigaste influencers pa natet for din produkt, varumarke, foretag eller
industri (det vill sdga prosumenterna).
[] Bekrafta dessa personer (skicka exempelvis produktprover, fraga om deras asikter osv.).

J

Ga med i online-konversationen dar dessa manniskor redan tillbringar sin tid.
[] Utveckla relationer med dessa manniskor genom att interagera med dem, tillhandahalla
anvandbar information och vara tillganglig och mansklig.
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(] Utnyttja mojligheterna pd den sociala webben genom att skapa dina egna
varumarkesdestinationer som en blogg, Instagram-konto, YouTube-kanal, Twitter-profil,
Facebook-grupp eller fanpage, LinkedIn-grupp, podcast, etc.

The bottom line to connect with prosumers and to get them talking about and advocating for you,
your brand, products and business is to deliver content that adds value to their experiences with
your brand online. Then, don’t be afraid to let them take control and spread your messages. That’s
where the power of the social web and online influencers to drive word-of-mouth marketing
farther than ever comes into the picture, and that’s the ultimate goal for business leaders and
marketers (Gunelius, 2011).

Podangen med att fa kontakt med prosumenter och fa dem att prata om dig samt forespraka at
dig, ditt varumarke, produkter och féretag ar att leverera innehall som ger ett mervarde at deras
upplevelser med ditt varumarke online. Var inte heller radd for att lata dem ta kontrollen och
sprida dina meddelanden. Det ar dar den sociala webben och influencers makt att driva muntlig
marknadsforing kommer in i bilden, och det ar det ultimata malet for foretagsledare och
marknadsférare (Gunelius, 2011).

Nyckelpunkter:

(] Manniskor har gatt fran att vara KONsumenter till PROsumenter, vilka har mycket
mer inflytande dn nagonsin tidigare.

(] Termen "prosument" har omvandlats fran att betyda "professionell konsument" till
att betyda "foresprakare av produkter och varumaérken." | stdllet for att bara
"konsumera" produkter blir konsumenter rosterna for dessa produkter och paverkar
foretagens, produkternas och varumarkes framgang eller misslyckande, sarskilt
genom deras engagemang pa den sociala webben.

(] Prosumenter ar de influencers pa natet som foretagsledare och marknadsforare inte
bara maste hitta utan ocksa erkanna, respektera och utveckla relationer med for att
deras produkter och varumarken ska kunna frodas
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DIGITAL ARBETSPLATS

Med innovationer inom teknologi och digital revolution har satten foretag arbetar pa
transformerats och forandrats. Miljon, dar manga jobbar i samma stora byggnad, pa sina kontor,
vid skrivbord dar de anvander sina stationara datorer, blir langsamt ett forflutet.

Vi lever i en alder dar arbetsplatsen inte langre bara ar ett fysiskt utrymme som de anstéllda
ockuperar under kontorstid, utan en alltid ansluten miljé som ger omedelbar tillgang till allt som
de anstallda behover (Elcom, 2020).

Den digitala arbetsplatsen omfattar all teknik som manniskor anvander for att fa sitt arbete gjort
pa dagens arbetsplats - bade de som ar i drift och de som dnnu inte ska implementeras (Delloite).
Den ar en virtuell ekvivalent till den vanliga fysiska arbetsplatsen och kan involvera alla typer av
program, plattformar, mjukvaror, apparater eller applikationer som anstallda anvander for att
utféra och slutfora sina jobbuppgifter.

Den digitala arbetsplatsen gor det mojligt for Digit-anstdllda och personal i vilket féretag eller
organisation som helst att anvdnda innovativa digitala teknologier och verktyg for att forbattra
sin interna kommunikation, samarbete och produktivitet, men ocksa for att forbattra det
allmanna arbetet med sina kunder.

Digitala arbetsplatser i var alder

Tools,

technologies & Culture
applications

Becki Hall (2018) beskriver den digitala arbetsplatsen som en koppling av tre kdrnelement:

- Mdnniskor: det representerar anstallda, deras digitala behov och effekten det har pa
viktiga indikatorer sasom engagemang, produktivitet och innovation. Malet med varje
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digital arbetsplats ar att skapa produktiva affarsrelationer inom och utanfor naturliga
arbetsgrupper (anstallda) och att mojliggoéra kunskapsdelning 6ver hela organisationen
(Delloite). Anstallda blir mer motiverade att anta mer utmanande uppgifter och projekt
om de ar exciterade och tillfredsstallda av sitt arbete.

- Verktyg, teknologi och applikationer: teknik ar hjartat och kdrnan i varje digital
arbetsplats. Beroende pa din bransch och dina affiarsbehov varierar de verktyg som
behovs for att stodja din digitala arbetsplats, men nyckeln ar alltid att anskaffa ratt verktyg
for dina anstallda for att de ska kunna utféra sina jobb (Delloite). Verktygen i en digital
arbetsplatsmiljo har uppgiften att gora det mojligt for anstallda att utfora sina vanliga
arbetsuppgifter fran sina traditionella kontor, hemma eller pa resa.

- Kultur: foretagets eller organisationens kultur och varderingar ar en annan viktig del av
den digitala arbetsplatsen. Omvandlingen fran traditionell till digital arbetsplats bor inte
forandra foretagets kultur, riktning eller 6vergripande uppdrag eftersom det ar det som
vanligtvis driver bade framgang och misslyckande i prestationen. Nyckeln ar att forsta hur
dina anstallda foredrar att arbeta och sedan utveckla en hanteringsplan for forandring och
en digital arbetsplatsstrategi som anpassar sig till din organisations arbetskultur (Delloite).

Fordelarna med digitala arbetsplatser

Forutom att forbattra medarbetarnas upplevelse och utdka den digitala kulturen, forbattrar
digitala arbetsplatser produktiviteten och underlattar for féretagen att vaxa (Simpplr, 2017).
Forandringen fran pappersbaserat till digitalt baserat arbete erbjuder en mojlighet till arbetskraft-
och budgetbesparingar. Digitala arbetsplatser gor det ocksa maijligt for foretag att minska sitt
fysiska avtryck; darfor minskar driftskostnaderna, eftersom processer som dokumentlagring och
samarbete mellan medarbetare ersatts (Rouse et, 2016).

En digital arbetsplats gor det ocksa maijligt for anstallda och personal att arbeta pa distans och fa
atkomst till sitt arbete var som helst. Anstéllda kan justera sin arbetstid baserat pa deras behov
eftersom all féretagsdata och applikationer kan nds nar som helst fran vilken enhet som helst
online. Detta hjdlper arbetarna att bli produktivare och att i allmanhet 6ka tillfredsstallelsen med
sitt arbete. FOr organisationer innebar det att implementering av digitala arbetsplatsstrategier
inte bara 6kar medarbetarnas ndjdhet utan ocksa hjalper till att locka och behalla talang (Kissflow,
2019).

Implementering av en digital arbetsplats leder ocksa till 6kad effektivitet. Den gar langt for att
hjalpa foretag att bli effektivare och genom att effektivisera verksamheten och ta bort vanliga
vagsparrar hjalper digitala arbetsplatser team att na sina hogsta kapaciteter (Simpplr, 2017). For
ens anstdllda och arbetare kommer det att innebara mer ledig tid eftersom de kan utféra sina
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uppgifter snabbare an vanligt, och mer ledig tid innebar mer tid for nya idéer samt investeringar
i andra innovationer och problemldsningsuppgifter.

En annan viktig fordel ar att man tillhandahaller en allmdnt battre kundupplevelse. Kunder
kommer att dra nytta av ett forbattrat samarbete, effektivitet och produktivitet hos anstéllda pa
arbetsplatsen. Anstdllda kommer att kunna tillhandahalla tjanster av hogre kvalitet som gor
kunderna nojdare och lyckligare. Glada och néjda kunder ar kunder som med sakerhet kommer
aterkomma fér mer affarer.

Nyckelpunkter:

[0 Den digitala arbetsplatsen ar en virtuell motsvarighet till den vanliga fysiska
arbetsplatsen och kan involvera alla typer av program, plattformar, mjukvara,
apparater eller applikationer som anstallda anvander for att utfora och slutféra sina
jobbuppgifter.

[0 En digital arbetsplats gor det mojligt for anstallda och personal i alla foretag eller
organisationer att anvanda innovativa digitala teknologier och verktyg for att
forbattra sin interna kommunikation, samarbete och produktivitet, men ocksa
forbattra det allmanna arbetet med sina kunder.

[l En digital arbetsplats ar en koppling av tre karnelement: manniskor, teknologi och
kultur

[0 Fordelarna med den digitala arbetsplatsen ar 6kad produktivitet och effektivitet hos
anstéllda, en allmént battre kundupplevelse, att arbeta pa distans och minska
foretagens fysiska avtryck
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KUNDRELATIONSHANTERING (CRM)

En viktig funktion for varje foretag ar att forsta kunder, deras beteenden och 6nskemal och skapa
relationer med dem baserat pa en meningsfull tvavags kommunikationsprocess dar de far en
mojlighet att bidra och samarbeta.

Hantering av kundrelationer kan definieras som: en omfattande strategi och process for att
forvarva, behalla och samarbeta med selektiva kunder for att skapa ett hogre varde for foretaget
och kunden (Parvatiyar och Sheth, 2001); integrerad strategi for att hantera relationer genom att
fokusera pa bevaringen av kunder och utveckling av relationer (Peppard, 2000); en teknik for att
hantera alla dina foretags relationer och interaktioner med kunder och potentiella kunder
(Salesforce).

Det ar viktigt att forsta att hantering av kundrelationer ar lika fordelaktigt bade for att forbattra
kontakten och behalla befintliga kunder, men ocksa for att hitta och skapa en bas av nya kunder.

CRM-system erbjuder genom flera plattformar och kanaler |6sningar for foretag att lattare hitta
nya potentiella kunder och att oftare interagera med dem pa ett satt att halla dem glada och
intresserade.

Kunderna kan se regelbundna uppdateringar om foretagets aktiviteter, deras framtidsplaner,
lanseringar av nya produkter, utveckling av kampanjer; medan foretag far grundldaggande
information om kunder, deras sociala natverksdata, e-post- och telefonkontakter, webbplatser
och personliga preferenser for kommunikation. Med synlighet och tillgang till alla dessa data blir
det mycket lattare att skapa produktiv och effektiv kommunikation.

Element och verktyg i CRM-system har forandrats och férbattrats genom aren och kan variera allt
fran foretagets webbplatser eller massutskickslistor till att anvdanda sociala medier.

Direkta fordelar med framgangsrik CRM-strategi kan vara 6kad [6nsamhet, 6kad produktivitet och
forbattrad kundservice (Young, 2020).

Okad vinst sakerstills genom langvariga och héllbara relationer med kunder som skapas genom
att utforska och forsta deras verkliga behov. Foretag far veta vad deras kunder vill och nar de vill
ha det, sa att de kan spara pengar i sin marknadsfoéring och fortfarande férse kunder med innehall
och produkter som de ar intresserade av.

Okad produktivitet hos anstéllda ar ett resultat av automatisering och digitalisering hos CRM-
system. Istallet for att slO0sa tid pa att manuellt ange data och trycka pa knappar, kan arbetarna
koncentrera sig pa att avsluta andra uppgifter medan det automatiska systemet gor allt jobb at
dem. Lika framgangsrikt!

Kundtjansten forbattras genom att foretagen kan erbjuda produkter och erbjudanden som ar
intresserade av att kopa. Nar de kdnner till deras kunders bakgrund och innehall de letat efter
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nyligen kan foéretag undvika att bombardera kunder med ondédiga samtal och e-
postmeddelanden, och istdllet erbjuda dem ratt saker vid ratt tidpunkt.

CRM kan vara snabbt och enkelt att implementera. Ett molnbaserat system behdver ingen speciell
installation, och det finns ingen hardvara att installera, det haller IT-kostnaderna laga och du
slipper versionskontroller och uppdateringsscheman (Salesforce).

Nyckelpunkter:

(] Hantering av kundrelationer dr en teknik for att hantera alla foretags relationer och
interaktioner med kunder samt potentiella kunder. Det kan anvandas for att bade
forbattra kontakten med och behalla befintliga kunder, men ocksa for att hitta och
skapa en bas av nya kunder.

(] Element och verktyg i CRM-system har fordandrats och férbattrats genom aren och
kan variera allt fran féretagets webbplatser eller massutskickslistor till att anvdanda
sociala medier. Direkta fordelar med framgangsrik CRM-strategi kan vara 6kad
Ionsamhet, 6kad produktivitet och forbattrad kundservice.
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RISKBEDOMNING OCH RISKHANTERING

Riskhantering ar en process dar foretag identifierar, utvarderar och behandlar risker som
potentiellt kan paverka deras affarsverksamhet.

Risker kan inkludera alla hdandelser eller omstandigheter som kommer att paverka ditt foretag
negativt.

Om och nar en risk blir verklighet kan en val férberedd verksamhet minimera paverkan pa
intdkter, forlorad tid och produktivitet samt negativ paverkan pa kunderna (Davis, 2019).

For foretag ar det viktigt att erkdnna, identifiera och 6verviaga majliga risker innan de intraffar.
En robust riskhanteringsplan hjdlper ett foretag att faststalla rutiner for att undvika potentiella
hot, minimera deras effekter om de skulle intréffa och hantera resultaten (Rouse, 2020).

Riskhanteringsprocessen involverar fem olika stadier:

- Identifiera risken: det inkluderar att lista mojliga risker som kan uppsta och deras
viktigaste egenskaper. Riskidentifiering boérjar med kallorna till din egna eller
konkurrenters problem samt férdelar (PWS, 2020). Huvudmalet i detta steg ar att se till
att alla mojliga risker identifieras och listas, eftersom det utgor ett grundlaggande och
fundamentalt steg i syfte att skapa en framgangsrik plan och undvika riskerna (eller
reagera battre nar de dyker upp).

- Andalysera risken: nar du har identifierat riskerna kan du noggrant analysera de potentiella
effekterna som var och en kommer att ha pa konsumenters beteende, ditt foretag och
andra nuvarande anstrangningar (PWS, 2020). Det huvudsakliga malet i detta skede ar att
analysera sannolikheten for att varje risk uppstar tillsammans med de konsekvenser det
kommer att féra med sig till ditt foretags regelbundna affarsverksamhet.

- Utvdrdera risken: det ar forst och framst viktigt att forsta att alla risker inte 4r desamma
och att de inte paverkar ditt foretag pa samma satt. Vissa risker kommer att fa mer
negativa konsekvenser, medan andra kommer vara varda att ta. Du utvarderar eller
rangordnar risken genom att bestdmma dess storlek, som ar en kombination av
sannolikhet och konsekvens, och sedan fattar du ett beslut om risken ar acceptabel eller
om den ar tillrackligt allvarlig for att motivera atgarder (Kloosterman, 2019). Huvudsyftet
med detta steg ar att ha en tydlig bild av hur farlig varje identifierad risk ar fér din produkt,
kampanj eller strategi.

- Hanterarisken: nar riskerna ar identifierade och utvarderade, ar nasta uppgift att utveckla

planer for atgarder mot dessa risker. | detta skede av riskbedémningen bor forebyggande
och beredskap skapas sa att det inte finns nagra dverraskningar nar du gar framat med
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handlingsplaner (PWS, 2020). De hogst rankade riskerna behandlas vanligtvis fore de lagre
rankade riskerna. Huvudmalet med detta steg ar att skapa begransningsstrategier,
forebyggande planer och beredskapsplaner for att minimera sannolikheten att de
negativa riskerna ska ske samt forbattra mojligheterna (Kloosterman, 2019). Det ar ocksa
viktigt att forsta att alla risker inte kan undvikas helt utan bér minimeras till en acceptabel
riskniva.

- Overvaka risken: det inkluderar o&vervakning av effektiviteten i dina
riskhanteringsmetoder och kontroller. Riskerna dvervakas genom att spara involverade
variabler och méjliga hot mot kedjereaktioner (PWS, 2020). Riskhantering ar dynamisk,
upprepande och lyhord for forandring och nar risker och prioriteringar forandras, bor
riskatgarder ocksa 6vervakas som en del av riskhanteringsprocessen (Kolomiyets, 2017).

Kundtvister (aterkrav)
Att hantera risker ar avgorande for att undvika kommersiella tvister.

Medan foretag star infor press for att halla kostnader, inklusive juridiska utgifter, nere sa kan
vikten av att ta ett proaktivt tillvdgagangssatt mot riskhantering inte 6verskattas for att minska
dessa kostnader och hanteringstiden pa lang sikt (Morgan, 2020).

Att veta hur man loser klagomal och tvister ar avgérande for att uppratthalla ett professionellt
rykte och uppréatthalla goda kundrelationer.

Men en av de viktigaste sakerna som digitala foretag bor ta hand om ar aterkrav. Enkelt uttryckt
ar aterkrav omtvistade transaktioner. Dessa ar avgifter som kunder bestritt pa sina kreditkort for
olika transaktioner. Vid en omtvistad transaktion, vander sédljaren transaktionen och kunden far
tillbaka sina pengar (Solomon, 2019).

Aterkrav finns for att skydda kunder frdn obehériga transaktioner. Det finns dock nagra
samvetsldsa och ansvarsldsa kunder som drar nytta av det och kan orsaka stora foérluster foér sma
digitala foretag.

De vanligaste orsakerna till aterkrav och satt att eventuellt undvika dem pa ar:

- Produkter som inte skickats eller defekta varor som skickats: kunder kommer nastan
alltid att bestrida en transaktion om de inte far en produkt eller far den i ett skick som inte
forvantades. Det ar darfor viktigt att behalla leveranskvitton och spara de varor du skickar.
Skriv ocksa alltid ut dina kontaktuppgifter (e-post och telefonnummer) sa att kunder kan
kontakta dig direkt, och forsok atgarda problemet innan ett aterkrav sker eller att de
hinner lamna en negativ feedback
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- Ogiltigt kreditkort eller kontonummer: aterkrav kan uppsta nar systemet inte kan hitta
kontonumret for det kreditkort som har anvants. Det kan ocksa handa om ditt system
accepterar forfallna kreditkort sa forsok alltid att undvika det. Att be om auktorisering for
hela prisbeloppet ar alltid ett bra alternativ.

- Midnskliga faktorn: om din revisor bearbetar kreditkort och transaktioner manuellt finns
det alltid ett utrymme for mojliga misstag. Sa forsok alltid att anvanda digitala system och
undvik att gora manuell bearbetning

- Kvaliteten pa dina produkter: majliga aterkrav kan ske nar kunderna tar emot din produkt
och inte dr néjda med den, eller sa uppfyllde den helt enkelt inte deras férvantningar. Se
till att du alltid ger ett varde till dina kunder och tydligt anger vad de bor férvanta sig nar
de gor ett kop (Solomon, 2019). Det ar ocksa bra att ha tydligt publicerade retur- och
aterbetalningspolicyn, sa att kunder kan forsta sina rattigheter och alternativ battre innan
de tar tillbaka ett aterkrav

Det ar verkligen svart for handlare att vara positiva nar det galler aterkrav. Av det skadlet ar det
mycket viktigt att forhindra att dessa hander genom att anvanda olika skydd och behdrigheter
som kommer att lagga dig och ditt digitala foretag i en battre stallning.

Retur- och aterbetalningspolicy
| de flesta lander finns det flera lagar som skyddar kundens rattigheter. Dessa lagar utgor grunden
och dikterar den minimala retur- och aterbetalningspolicyn som du maste respektera.

En valskriven aterbetalningspolicy kan 6ka din forsaljning och Oka vinsten, medan en alltfor
restriktiv aterbetalningspolicy kan skramma ivdag potentiella kunder och kosta dig dyrt
(Webbplatspolicy, 2020).

Nar du driver ett onlineforetag rekommenderas en retur- och aterbetalningspolicy starkt dven om
det inte kravs i vissa lander (t.ex. krdvs integritetspolicy 6verallt).

Retur- och aterbetalningspolicy ska atminstone ha féljande punkter:

- Tydligt angett om aterbetalningar, returer och byten accepteras av foretaget

- Antalet dagar som kunden kan aterbetala, returnera eller byta en produkt

- Alla produkter som kan vara ett undantag

- Andra eventuella villkor som kunden maste uppfylla for att aterbetala, returnera eller byta
en produkt

- Information om fraktkostnader vid retur eller utbyte

Fordelen med att ha retur- och aterbetalningspolicy ar att du alltid spelar pa ratt sida nar det
géller rattsliga krav. Du undviker alla risker ifall otillfredsstéallda kunder beslutar att stélla dig och
ditt drende infér domstolen da du star i linje med lokala institutioners och landers lagar.
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Dina kunder kommer ocksa att lita pa dig mer och ha lattare for att genomfdra kép nar de har fatt
svar pa alla eventuella fragor. Retur- och aterbetalningspolicyer bor vara tydliga, kortfattade och
inte for Ianga. De bor vara lattférstaeliga och ska inte forvirra dina kunder.

Retur- och aterbetalningspolicyer ar definitivt “ett maste” for alla digitala foretag. Om du inte har
nagra policyer kommer det att leda till mycket stérre problem eftersom du ar mycket mer
bendgen att forlora dina kunder. En arg och missndjd kund kan ofta kosta dig mycket mer an en
aterbetalning. De kan lagga negativa recensioner pa dina produkter, dven om de inte ar sanna,
som definitivt kommer att bromsa efterfragan pa dina produkter och bromsa din forsaljning.

Negativ feedback
Negativ feedback och recensioner kan permanent skada ditt digitala foéretags rykte. Men negativ
feedback ar en del av livet och det ar viktigt att veta hur man ska reagera.

Varje foretag far da och da negativa recensioner; och ju tidigare du kan ta reda pa hur du kan
mildra deras paverkan - eller till och med fa dem att arbeta till din fordel - desto battre (Rampton,
2017).

Nagra tips for nar du ska svara pa negativ feedback pa natet ar:

- Svara alltid snabbt: ju langre en negativ recension ar obesvarad desto mer skada kan det
orsaka for ditt foretag. Det kommer inte att betyda nagot om du svarar for sent, dven om
du har ratt och svarat korrekt. Det bdsta dar att svara samma dag som en recension
publicerades for att visa kunderna att du bryr dig om dem. Det ar ocksa viktigt att alltid
svara, dven om recensioner inte ar sanna eller saknar mening. Obesvarade negativa
recensioner antas vara sanna sa lange de inte besvarats!

- Sympatisera med kunderna och deras problem: det dr avgorande att forsoka forsta
problemen som dina kunder har, dven om du inte haller med dem. Du ska aldrig, verkligen
aldrig, svara i en arg eller frustrerad ton. Det rekommenderas dock att ge kunderna en
ursakt for att din produkt eller tjanst inte uppnatt nivan som de férvantade sig. Sympatiska
ord ar det minsta en arg person forvantar sig. Nar de hort dem kan de vara mer villiga att
forsta dig ocksa (Benton, 2020).

- Ge en forklaring: forsok att undersdka problemet och se vad som egentligen hiande. Det
kan alltid hdnda att du eller din personal faktiskt har gjort nagot slags misstag, sa forsok
att anvanda det som en satt for dig att forbattra ditt féretag och det framtida arbetet. Om
sa ar fallet ar det viktigt att ta fullt ansvar och hitta ett satt att sdkerstélla kunden att
liknande misstag inte kommer att hdnda igen om de beslutar att engagera sigi ditt foretag

- Diskutera det offline: forsok att |6sa ett problem och komma i kontakt med kunden via e-
post eller privata meddelanden sa snart som majligt. Du vet aldrig hur kunden kommer
att svara pa ditt svar, sa det ar battre att ha en konversation bakom scenen och inte
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framfor en bredare publik. Men ditt mal forblir anda detsamma vilket ar att l6sa
problemet och fa kunden att komma tillbaka till ditt féretag sa snart som mojligt.

Erbjuda erséittning: Att gora misstag kan ofta kosta ditt foretag pengar och tid. Men om
du aterhamtar dig fran misstaget val kan du bygga en starkare relation med kunden &n
vad ni hade tidigare (Muther, 2019). Se till att ge kunden en anledning att fortsatta arbeta
med dig. Du kan helt enkelt erbjuda dem utbyte, rabatt eller gratis frakt beroende pa ditt
foretag. Genom att ta detta steg kan du gora en arg kund till en aterkommande kund, men
ocksa visa ett bra exempel for alla andra mojliga kunder.

Negativa recensioner ar obehagliga och skrammande for de flesta foretagare, men istallet for att

fa panik - stanna upp och tank pa hur du ska svara. Ratt svar kan gora besvikna kunder till dina
mest lojala fans (Muther, 2019).

[]

Nyckelpunkter:

Riskhantering ar en process dar foretag identifierar, utvarderar och behandlar risker
som potentiellt kan paverka deras affarsverksamhet.

Riskhanteringsprocessen inkluderar identifiering, analys, utvardering, hantering och
overvakning av risken.

Aterkrav ar omtvistade transaktioner som kunder bestrider pa sina kreditkort for
olika transaktioner. Aterkrav skapas for att skydda kunder frdn obehoriga
transaktioner, men kan utgora ett stort problem for digitala foretag om kunder
anvander dem pa ett oansvarigt satt.

De vanligaste orsakerna till att aterkrav intraffar ar att produkter inte skickats,
ogiltiga kreditkort eller bankkonton anvdnts, manskliga faktorer eller att produkter
inte uppfyller kundens férvantningar

En valskriven aterbetalningspolicy kan 6ka din férsaljning och 6ka vinsten, medan en
alltfor restriktiv aterbetalningspolicy kan skramma bort potentiella kunder och kosta
dig dyrt

Negativ feedback och recensioner kan permanent skada ditt digitala foretags rykte,
sa det ar viktigt att din reaktion pa dem ar lamplig.

Nar du far negativ feedback pa natet, bor du svara sa snart som méjligt, sympatisera
med kunderna och deras problem, ge en forklaring, diskutera problem offline och
erbjuda en ersattning
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FINANSIELL PLANERING OCH AVKASTNING PA INVESTERINGAR

Finansiell planering

Finansiell planering ar processen for att uppskatta det kapital som kravs och bestamma dess
konkurrens samt processen foér att utforma finanspolicyn vad galler inkdp, investering och
administration av ett foretags medel (Juneja, 2020).

Finansiell planering ar lika viktigt for att skapa kortsiktiga som langsiktiga mal och att skapa en
strategi for att uppna dem.

Finansiella planer kan fungera som ett verktyg for att dvervaka ditt féretags ekonomi, for att
overvaka och vara medveten om framstegen samt att snabbt kunna avvarja problem.

Istallet for att titta pa vad som redan har hdant gér du prognoser fér de kommande manaderna,
du forutspar inkomster och utgifter. Dina prognoser fungerar som ett tidigt varningssystem och
hjalper dig att planera infor svackor i kassaflodet, identifiera finansieringsbehov och faststalla den
basta tidpunkten for ett projekt (BDC, 2020).

En framgangsrik finansiell planeringsprocess bor inkludera foljande steg:

- Faststdlla den nuvarande ekonomiska situationen: i detta skede ar det viktigt att samla
in all finansiell information sasom inkomster, utgifter, tillgdngar, skulder, riskinstallning,
tolerans och kapacitet.

- Sdtta upp madl: att satta mal kan hjilpa dig att fa en helhetssyn och identifiera mojliga
affarsmal. Dina mal och objektiv bor vara sa specifika som majligt och listas efter prioritet.
De bor ocksa vara matbara, rimliga, uppnaeliga och planeringsbara. Att anvanda olika
finansierings- och redovisningsinstrument sasom finansiella rapporter och fakturor kan
hjalpa dig betydligt i maluppattningsprocessen (D&V, 2015).

- Identifiera tillvidgagdngssdtt: for att fatta avgorande och bra beslut ar det viktigt att
utveckla mojliga alternativ. Du kan valja att fortsdtta med samma tillvdgagangssatt,
forbattra det eller att ta fram ett helt nytt. Det beror pa olika faktorer samt vilken situation
ditt foretag befinner sig i just nu. Kreativitet och strategiskt tdnkande ar avgérande for att
gora effektiva och ratt val.

- Skapa och genomféra en ekonomisk handlingsplan: att skapa en handlingsplan betyder
helt enkelt att bestamma sig for och valja de basta satten att uppna dina tidigare uppsatta
mal och objektiv. Nar du natt dina kortsiktiga mal, fokuserar du pa de nastkommande
prioriteringarna (CAA, 2019).
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- Granska och revidera din plan: finansiell planering ar en dynamisk process som andras
med tiden och bor alltid revideras och uppdateras. Det ar ocksa viktigt att regelbundet
utvardera dina ekonomiska beslut och deras paverkan. Om du regelbundet gar igenom
denna process av beslutstaganden kommer det att hjdlpa dig att gora justeringar i
prioriteringarna som kommer att anpassa dina ekonomiska mal och aktiviteter till din
nuvarande affarssituation (CAA, 2019).

Avkastning pa investeringar (ROI)

Avkastning pa investering (ROI) dr en ekonomisk kvot som anvands for att berdakna den vinst som
en investerare kommer att fa i férhallande till deras investeringskostnad.

Det ar i princip ett matt pa vad du far tillbaka jamfért med vad du lagger ut och det anvands inom
manga omraden inom ekonomi och i affarer (Duermyer, 2019).

Nar man ska berdkna ROI, bor huvudmalet vara att ha maximal avkastning fér minimal
investering. ROI uttrycks vanligtvis i procent och anvands vanligtvis for personliga ekonomiska
beslut, for att jamfora ett foretags lonsamhet eller for att jamfora effektiviteten hos olika
investeringar. Det kan ocksa anvandas for att mata marknadsforingens effektivitet.

Grundformeln for berakning av ROl ar:
ROI = (nettovinst / investeringskostnad) x 100

Till exempel; om ett foretag betalar 1000 € fér en reklam- och marknadsforingskampanj pa en
viss plattform och genererar 3000 € i intakter fran kampanjen, sa ar deras ROI 3 € eller 300%. Med
andra ord, for varje 1 € i utgifter for kampanjen tjanade foretaget 3 €.

Varje foretag bor mata ROI pa alla sina marknadsféringarsatsningar sa att de kan vara sdkra pa
att de spenderar sin tid och sina pengar pa aktiviteter som ger basta resultat, men de bor ocksa
ta hansyn till ROI eller fordelarna med alla sina utgifter (Duermyer, 2019).

| allménhet haller foretag koll pa ROI for att kunna jamféra det med prognoser och mal, for att
overvaka I6nsamhetstrender och for att jamfora sina resultat med konkurrenterna. Att uppfylla
eller dverskrida ROI-mal och se stadiga vinster 6ver tid ar positiva signaler (Kokemuller, 2019).

Att berdkna ROI kan hjdlpa varje foretag att battre férsta sin nuvarande situation och vad som
faktiskt fungerar och inte fungerar for dem. Om en marknadsforingskampanj inte tjanar pengar
och gor vinst for foretaget, bor den formodligen andras. Om ett foretag gor flera olika
marknadsforingskampanjer for tillfallet eller har gjort det tidigare, bér de koncentrera sig pa att
analysera de med hogre ROI. Informationen de kan ta med sig fran dem (t.ex. vilken strategi eller
plattform som anvdndes, kundernas feedback etc.) kommer att hjilpa foretagen att
implementera dessa saker i féljande kampanjer och 6ka deras framgang.
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Det ar viktigt att aldrig blanda ihop ROl med vinst eftersom de ar tva olika saker. ROl berdknar hur
effektiv investeringen var, medan vinsten helt enkelt ar den totala inkomsten minus kostnader.

Nyckelpunkter:

[l Finansiell planering ar processen for att hantera dina pengar for ekonomisk
tillfredsstallelse och den gor att du kan kontrollera din ekonomiska situation

'] Den finansiella planeringsprocessen inkluderar att faststdlla den nuvarande
ekonomiska situationen, satta upp strategiska mal, identifiera tillvdgagangssatt,
skapa och genomfdra handlingsplaner och att regelbundet granska sina beslut

1 Avkastning pa investering (ROI) ar en ekonomisk kvot som anvands for att berdkna
den vinst som en investerare kommer att fa i forhallande till sin investeringskostnad.

'] ROI = (nettovinst / investeringskostnad) x 100

(] Det ar viktigt att aldrig blanda ihop ROl med vinst eftersom de &r tva olika saker. ROI
berdknar hur effektiv investeringen var, medan vinsten helt enkelt ar den totala
inkomsten minus kostnader.




AFFARSPLAN

En affarsplan ar avgérande for ett foretags eller en organisations framgang.

En affarsplan ar en skriftlig beskrivning av ditt foretags framtid, ett dokument som berattar vad
du planerar att géra och hur du planerar att utféra det (Entrepreneur, 2020). Aven om du bara
skriver ner nagot pa baksidan av kuvertet eller pa ett A4-papper som handlar om din
affarsstrategi, sa har du redan skapat en affarsplan, eller atminstone en del av den.

Tidigare har affarsplaner varit ett av de viktigaste stegen i skapandet av nastan alla féretag. Men
med forandringarna som skett under de senaste aren borjar de forlora sin popularitet och syfte.
Behovet och férdelen med att skapa en affarsplan kan dock variera med hur du tédnker anvanda
den och vilken typ av féretag du driver.

Din affarsplan bor fora samman och integrera delar av din marknadsféringsplan och finansiella
plan i ett omfattande dokument (Gregory, 2019).

Har kommer nagra skal till varfor affarsplaner fortfarande ar nédvandig for alla féretag:

- For att pitcha din idé(er): Om du behover pitcha din idé till mojliga investerare,
affarspartners eller for att fa ett 1an fran banken kravs det en affarsplan.

- For att fatta slutliga beslut: nar du skapar en affarsplan maste du skriva ner all viktig
information om ditt féretag. Ibland, om du inte ar saker pa ett specifikt segment av ditt
foretag, till exempel vilka produkter du vill salja eller vilken grupp som kommer vara exakt
din malgrupp, kan dessa beslut att tas medan du arbetar med att utveckla affarsplanen.
Affarsplaner hjalper dig att eliminera det gra omradet eftersom du maste skriva ner
specifik information svart pa vitt och att fatta tuffa beslut kan ofta vara den mest
anvandbara delen av en affarsplan (Gregory, 2019).

- For att undvika stora misstag: nagra av de storsta misstagen som foretagare vanligtvis
gor nar de startar nya foretag ar: inget existerande marknadsbehov, brist pa kapital, hard
konkurrens, fel prissattning eller ett bristfalligt team. Alla dessa punkter kommer dock att
vara en del av din affdrsplan sa att du kan granska dem med hjalp av flera olika verktyg
och analyser. Varje del av din affarsplan kan hjalpa dig att hitta och undvika nagra av dessa
stora misstag.

Nar du skapar en affarsplan ar det viktigt att halla dig uppdaterad och anvanda innovativa verktyg
och tillvdgagangssatt som hjalper dig att uppna battre resultat och att fa en tydligare bild av ditt
foretags framtid.

Nagra av de viktigaste verktygen (avsnitten) for affarsplaner ar:
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1.) Forsdljningsanalyser/prognoser - att uppskatta mangden varor eller tjanster du realistiskt
kan salja inom en viss tidsram

2.) Berdknat kassaflode - analys av pengarna som forvantas komma in och ut ur ditt foretag.

3.) Tillgangar och skulder - analys av de saker som ditt foretag dger/ar skyldig

4.) Berdiknad balansrékning - inkluderar inkomster och utgifter som inte ar vinst eller férlust

5.) Nollpunktsanalys - ett verktyg som hjélper dig att avgora i vilket skede din verksamhet
eller produkt kommer att vara Il6nsam

Forsaljningsanalyser/prognoser
Forsaljningsprognoser ar processen for att uppskatta framtida forsaljning. De kan definieras 6ver
en manadsvis, kvartalsvis, halvarsvis eller arlig period.

Precisa forsaljningsprognoser gor det mojligt for sdljare och foretagsledare att géra smartare
beslut nar de satter mal, anstaller, budgeterar, prospekterar och andra faktorer som paverkar
deras intdkterna (Frost, 2019).

Forsaljningsprognoser baseras vanligtvis pa data fran tidigare manader och ar, sa skapandet av
dessa analyser ar mycket enklare fér redan etablerade foretag an fér nya. Betydelsen av att skapa
forsaljningsanalyser ar dock densamma for nya etablerade foretag, men deras prognos kommer
helt enkelt att baseras pa mindre tillforlitlig information som vanligtvis kommer fran
marknadsundersékningsanalyser.

Forsaljningsanalyser kan utgora en punkt som direkt leder till framgang eller misslyckande i ditt
foretag. Av den anledningen ar det viktigt att kdanna till de viktigaste faktorerna som bor beaktas
nar du skapar en foérsaljningsprognos:

- Anstdllningar och avskedningar: nar forsaljare lamnar ditt foretag - antingen for att de
valjer att sluta eller for att de avskedas - kommer intdkterna att minska om du inte har en
backup med potentiella anstéllningar (Frost, 2019). Situationen kommer ocksa att
forandras om du planerar att anstilla ett betydande antal foérsédljare under en kort
tidsperiod, da ett stort hopp i intakter bor forutspas.

- Konkurrensférédndringar: som i de flesta andra affarsrelaterade amnen ar du aldrig riktigt
beroende av endast dig sjalv, utan ocksa av konkurrensen pa din marknad. Om
konkurrenter lamnar marknaden eller minskar sin narvaro blir det majligt for dig att salja
mer och gora storre vinster och intdkter. Men om konkurrensen pa marknaden blir stérre
eller dina konkurrenter sanker sina priser kan det paverka efterfragan och priserna for
dina produkter eller tjdnster negativt

- Ekonomiska forhdllanden: detta ar en av de faktorer som &r svarast att paverka. Nar
ekonomin ar starkare ar konsumenter mer bendgna att investera, kdpa och generellt
spenderar pengar. A andra sidan, om det finns vissa speciella omstiandigheter som
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lagkonjunktur, spenderar konsumenterna mindre pengar och forsaljningscyklerna tar
mycket langre tid.

- Bransch- och marknadsféréndringar: forutsagelser gallande efterfragan och forsaljning
av dina produkter eller tjanster kan ocksa bero pa kompletterande produkter och
befintliga trender. Om du till exempel dger ett hotell och antalet turister som besoker din
stad okar (pa grund av manga olika skal) kommer ditt foretags intdkter och vinster ocksa
att 6ka. Ett annat exempel kan vara att du dger en bensinstation och antalet personer som
koper bilar 6kar markant. Fler manniskor som képer fler bilar kommer att resultera i att
du séljer mer bensin.

- Sdsongsvariation: Vissa produkter eller tjanster ar nddvandigare eller populdrare hos
konsumenter under specifika perioder av aret, eller sa ar konsumenter mer villiga att kdpa
dem vid en viss tidpunkt. Om du till exempel sdljer glass kan du rakna med att salja fler
produkter under sommaren, eller om du saljer skolutrustning kan du forvanta dig att ha
en okad efterfragan i september och februari nar skolan borjar.

Om du inte ar sdker pa din data rekommenderas det att du skapar en foérsaljningsprognos for en
kortare tid (t.ex. varje vecka). Det ar ocksa bra att skapa olika prognoser, till exempel den mest
optimistiska och den mest pessimistiska och sedan jamfora dem med den verkliga situationen.

Nagra av de vanligaste misstagen som foretag gor nar de skapar forsaljningsprognoser ar:

- Onsketinkande: foretag kan ofta bli fér optimistiska och skapa férsiljningsprognoser som
inte ar realistiska, forvdantade eller uppnaeliga pa marknaden. Redan etablerade foretag
bor lita pa data fran tidigare ar, medan nya foretag bor gora detaljerade
marknadsundersokningar och lita pa dessa uppgifter. Det ar ocksa viktigt att vara
medveten om ditt foretags kapacitet och hur mycket du kan producera och sélja baserat
pa din utrustning/maskiner och arbetskraft.

- Att gora allt sjéilv: forsaljare i vilket foretag som helst ar vanligtvis de basta att samrada
med. De har den basta kunskapen om dina kunder och deras profiler, behov, kopattityd
och kdpvanor. Det ar ocksa alltid ett bra alternativ att komma i direkt kontakt med dina
kunder och be om deras input och feedback.

- Attinte vara flexibel och anpassningsbar: férsaljningsmiljon och marknadens verklighet
forandras standigt. Helst bor din prognosmetod vara en realtidsinsats som sparar och tar
hansyn till dessa férandringar och nya utvecklingar (PlanPlus, 2020). Om det dyker upp
nya trender eller andra vasentliga foérandringar, bor du alltid revidera och uppdatera din
prognos for att sdkerstélla att den ar aktuell och foljer den verkliga situationen pa
marknaden.
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Berdknat kassaflode

En kassaflédesanalys kan hjadlpa dig att se din verksamhets nuvarande ekonomiska halsa. Men att
gora en kassaflodesprognos (projektion) for en framtida period kan vara mycket mer fordelaktigt
och anvandbart, sarskilt nar du skapar din affarsplan.

En kassaflodesprognos ar en fordelning av de pengar som forvdantas komma in och ut ur ditt
foretag. Detta inkluderar en berdkning av alla dina inkomster och utgifter, vilket kommer att ge
ditt foretag en klar uppfattning om hur mycket pengar du kommer att ha kvar under en viss
tidsperiod (Lindzon, 2019).

Vil forutsedda och analyserade kassaflodesprognoser ar formodligen den viktigaste delen av din
affarsplan, eftersom alla andra forutsagelser, planer, strategier och taktiker kommer inte att
betyda nagot om du inte har tillrackligt med pengar for att tacka nédvandiga kostnader (rékningar
eller doman).

Tva av de viktigaste villkoren for att skapa en kassaflodesprognos ar:

- Kundfordringar: det innefattar alla pengar som verksamheten férvantar sig att samla in
under den valda perioden (manad, ar...). Det inkluderar mestadels kundbetalningar och
insattningar, men kan ocksa inkludera banklan eller olika bidrag. En annan viktig punkt att
tanka pa ar hur snabbt du forvdntar dig att ta emot betalningar fran dina kunder. Om de
flesta av dina kunder till exempel betalar inom 15 dagar kommer antagandet vara att 80-
90% av forsaljningen inkasserats inom tva veckor.

- Leverantérsskulder: det hanvisar till det motsatta - alla pengar som féretaget forvantas
spendera. Det inkluderar kostnader som skatter, 16n, betalningar till leverantérer,
omkostnader, inventering, hosting och liknande. Har ar det ocksa viktigt att redogora for
nar och hur snabbt betalningar ska betalas. Om till exempel leverantérer kraver en
betalning inom 21 dagar efter leverans, kommer antagandet vara att leverantorsskulder
ska betalas inom tre veckor.

Din kassaflodesprognos kommer helt enkelt att vara en uppdelning av férvantade kundfordringar
och leverantorsskulder. Den ger dig en oversikt dver hur mycket pengar ditt foretag forvantas ha
i borjan av varje manad.

Kassaflode = Berdknade Inkomster - Berdknade Utgifter

Det finns nagra andra termer som du sdkerligen kommer att stéta pa eller anvanda nar du skapar
nagon form av kassaflodesskydd, nagra exempel ar:

- Ingdende balans (kontanter): dina ingaende pengar, alltsa mangden pengar som ditt
foretag kommer att ha i bérjan av varje manad

113



- Kallor till kontanter: alla pengar som kommer in i ditt féretag varje manad (fordringar)

- Totala kdillor till kontanter: det ar helt enkelt att addera “kallor till kontanter” till den
“ingaende balansen”.

- Totala anvindningen av kontanter: alla pengar som kommer ut ur ditt féretag varje
manad (skulder). Du listar helt enkelt alla dina utgifter och summerar dem i slutet

- Overskott av kontanter: den viktigaste kategorin. Ett positivt nummer i den hiar kategorin
innebadr att du har ett positivt flode av pengar och att du kommer att ha lite extra pengar
i slutet av manaden. Men om du ser ett negativt nummer betyder det inte att det ar
omodjligt att starta ditt foretag, utan endast att du behover lagga ner lite mer tid pa att
forbereda och 6vervaga andra majliga alternativ.

Kassaflodesprognoser tar vanligtvis mindre dn en timme att géra men kan géra mycket for att
hjdlpa foretagare att identifiera och forbereda sig for en potentiell brist samt att géra smartare
val nar de driver sin verksamhet (Lindzon, 2019).

Kassaflodesprognoser, som alla andra foretagsprognoser, ar inte fixerade och bor ofta revideras
och uppdateras (Mills, 2016).

Det viktigaste for att uppna precision ar att satta realistiska siffror och vara medveten om den
befintliga situationen pa marknaden. Siffrorna du tar med i prognosen ar det enda som ar viktigt,
sa de bor vara realistiska forutsagelser och inte optimistiska och generdsa personliga 6nskemal.

En annan viktig sak kan vara sdasongsbetoning, da efterfragan pa dina produkter och din forsaljning
kan 6ka under vissa perioder, vilket leder till 6kade kundfordringar. Det kan aterigen bero direkt
pa dina produkter eller tjanster, da till exempel efterfragan pa solskyddskramer okar pa
sommaren och efterfragan pa halsdukar 6kar pa vintern.

Andra sakerna som inte bor glommas bort ar 6kad skatt och anstallning av nya arbetare. Om du
sdljer fler produkter och har en 6kning av kontanter som kommer in i ditt foretag, bor du ocksa
forvanta dig en 6kning av skatterna du betalar, vilket kommer att resultera i en 6kande mangd
kontanter som aker ut fran ditt foretag. Dessutom, om dina affarer vaxer under vissa perioder av
aret kommer du antagligen att behova anstalla ytterligare arbetare, vilket leder till att du maste
betala ut fler |6ner.

Tillgangar och skulder
Tillgangar och skulder dr en grundlaggande del av varje foretags balansrakning (ett finansiellt
dokument som visar pa ekonomisk halsa).
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Tillgangar ar allt vardefullt som ditt foretag ager, oavsett om det ar utrustning, mark, byggnader
eller immateriella egendomar (Zarzycki, 2019). Tillgangar ar resurser som ditt foretag dger och
kan vara till nytta for din framtida ekonomi.

Det finns tva olika typer av tillgangar:

- Nuvarande tillgdngar: inkluderar kontanter eller annat som kan konverteras till kontanter
under en viss tid (vanligtvis ett ar). Nuvarande tillgdngar ar speciellt viktiga for sma foretag
da deras chanser att 6verleva langre utan att behéva ta lan okar.

- Fasta tillgangar: inkluderar alla "langsiktiga” tillgdngar som vanligtvis haller langre an ett
ar. De kan vara foretagets utrustning, verktyg eller varumarkets varde.

Tillgangar kan ocksa delas in i:

- Materiella tillgdngar: alla fysiska foremal, t.ex. fordon och liknande utrustning

- Immateriella tillgdngar: alla icke-fysiska objekt som fortfarande har ett visst ekonomiskt
varde, t.ex. foretagswebbplats, upphovsratt eller varumarkets varde

Skulder ar ditt foretags skyldigheter som du maste uppfylla i framtiden, till exempel pengar du
behover aterbetala, de varor du behdver tillhandahalla eller de tjanster du behéver utféra (NI
Business, 2020). Det ar allt som ditt foretag ager just nu eller i framtiden. Nagra av de basta
exemplen pa skulder ar betalningar du ar skyldig till dina leverantorer, 1an som du ar skyldig
banken eller 6verenskomna loner som ska betalas ut till dina arbetare.

Det finns tva olika typer av skulder:

- Kortfristiga skulder: inkluderar alla pengar du ar skyldig pa kortare tid (vanligtvis ett ar).
De representerar skulder for driftskostnader sasom |oner for arbetare,
betalningsskyldigheter (betalningar till dina leverantorer), kortfristiga lan och
inkomstskatter. De flesta av alla féretags skulder ar faktiskt kortfristiga skulder.

- Ldngfristiga skulder: inkluderar alla finansiella dtaganden som kan betalas tillbaka under

en period pa mer an ett ar. De representerar pengar du ar skyldig sdsom langfristiga lan,
inteckningsskulder, obligationsskulder eller pensionsskulder.

Nar du val beraknat och fatt en uppfattning om dina tillgangar och skulder, viktig finansiell data
som du kan fa ar eget kapital.
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Equity talar om hur mycket varde som finns kvar nar du sammanfattat allt vardefullt du har och
dragit bort allt du ar skyldig till dina kreditgivare. For smaféretagare visar det egna kapitalet
faktiskt foretagets nettovarde (Zarzycki, 2019).

Eget kapital = Summa tillgangar — Summa skulder

For att ha klart for dig hur tillgdngar, skulder och eget kapital fungerar i verkliga situationer ger vi
dig ett exempel.

EX: Forestall dig att du och din van John fick en idé om att starta ett féretag. Ni har en fantastisk
idé om att skapa en mobilapplikation och ni samtycker till att bada investera 10.000 € (sa totalt
20.000 €). Nar ni satter in detta belopp i ert foretag (tillgangar), bestammer ni er for att kopa
barbara datorer till ett varde av 5.000 €. Ert foretags balansrakning kommer da att se ut sahar:

Tillgangar: 15.000€ (kontanter) + 5.000€ (barbara datorer)
Skulder: 0€
Eget kapital: 20.000€

Let’s say then that you decide to buy desks for your company worth 8.000€ and you take a loan
from the bank. Then your financial balance will look like:

Lat oss da saga att ni bestammer er for att kdpa skrivbord for ett varde av 8.000 € och ni tar ett
Ian fran banken. D3 kommer er balansrakning att se ut sahar:

Tillgdngar: 15.000€ (cash) + 5.000€ (laptops) + 8.000€ (desks)
Skulder: 8.000€ (bank loan)
Eget kapital: 20.000€

| det andra exemplet kan du se hur ert foretags skulder 6kade tillsammans med tillgangarna.
Skillnaden mellan de tva exemplen ar att i det andra exemplet betalades 6kningen av féretagets
tillgangar direkt med skulder och inte med eget kapital (kontanter) som i det férsta exemplet.

Berdaknad balansrakning
Eftersom vi redan har introducerar termerna tillgangar, skulder and eget kapital kan vi tala mer
om projektets balansrakningar och deras utveckling.

En berdknad balansrdkning kommunicerar forvantade forandringar i framtida
tillgangsinvesteringar, utestaende skulder och finansiering av det egna kapitalet, och hjalper
foretag att underlatta sin langsiktiga strategiska planering (Way, 2019).
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En berdaknad balansrakning inkluderar inkomster och utgifter som ar direkta vinster eller forluster.
En berdknad balansriakning ger den mest relevanta ekonomiska informationen som behdvs i
affarsplaneringsprocessen.

Information som du behdver for att skapa en beraknad balansrakning ar tillgangar, skulder och
eget kapital som du kan utforska mer i det foregaende kapitlet.

For nya foretag som just startat och ska gora en berdknad balansrikning for forsta gangen
kommer det troligtvis vara mycket mer utmanande. Det framsta skadlet ar att de inte har tidigare
data som de kan lita pa och analysera. Det ar dessutom mycket svarare att veta hur snabbt deras
forsaljning forvandlas till tillgdngar eller hur mycket tid de behdver for att betala av sina skulder
och lan.

Redan etablerade foretag bor alltid anvanda tidigare information som grund for antaganden om
framtiden. Dina bokforingsbocker fran tidigare perioder kan ge tillgang till siffror som berattar
vilken procentandel av intdakterna du vanligtvis spenderar pa direkta kostnader, sdsom material
och I6ner (Gartenstein, 2019).

For att visa dig hur du skapar en berdknad balansrdakning genom flera steg anvander vi aterigen
ett verkligt exempel.

EX: Detta exempel baseras aterigen pa imaginara affarer som du bestamde dig for att géra med
din van John.

1.) | det forsta steget ar det viktigt att bestimma formatet pa din balansrdkning. | den
enklaste formen &r den enda regeln du behdver komma ihdg att Summa Tillgangar =
Summa skulder + Summa egna kapitalet.

For att gora processen annu enklare for dig kan du sprida dina kolumner med tillgangar
och skulder i mer grundlaggande rader, som det angetts nedan

TILLGANGAR

SKULDER

EGET KAPITAL

Kontanter:

Loner:

Inbetalt kapital:

Kundfordringar:

Leverantorsskuld:

Uttag av dgare:

Inventarier:

Lan:

Kvarstaende vinst:

Utrustning:

Andra skulder:

Summa tillgangar:

Summa skulder:

Summa eget kapital:

2.) | det andra steget ar det forsta som maste goras att borja med startbalansen. Som du
kommer ihag fran foregdende exempel investerade bade John och du 10.000 € (totalt
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20.000 €). Men du bestamde ocksa att badrbara datorer var nddvandig utrustning och

spenderade 5000 € pa att kopa barbara datorer. Nu ser er balansrakning ut sahar:

TILLGANGAR

SKULDER

EGET KAPITAL

Kontanter: 15.000€

Loner:

Inbetalt kapital: 20.000€

Kundfordringar:

Leverantorsskuld:

Uttag av dgare:

Inventarier:

Lan:

Kvarstaende vinst:

Utrustning: 5.000€

Andra skulder:

Summa
20.000€

tillgangar:

Summa skulder: 0€

Summa kapital:

20.000€

eget

3.) Nasta steg i skapandet av er balansrakning ar forsaljningen. Lat oss sdga att ert foretag
lyckades skriva ett kontrakt med fem lokala féretag och att ni kommer att ta hand om
deras webbplatser. Lat oss ocksa sdga att ni debiterar varje foretag 500 € (sa totalt 2500
€), men ni skickar en faktura i slutet av manaden. Sa for tillfallet visas inte dessa pengar i
kategorin kontanter utan istallet i kundfordringar. | slutet av manaden férvantas ni dock

ocksa betala I6n till era arbetare. Er balansrakning ser nu ut sahar:

TILLGANGAR

SKULDER

EGET KAPITAL

Kontanter: 15.000€

Loner: 15.000€

Inbetalt kapital: 18.500€

Kundfordringar: 2500€

Leverantorsskuld:

Uttag av dgare:

Inventarier:

Lan:

Kvarstaende vinst: 2500€

Utrustning: 5.000€

Andra skulder:

Summa kapital:

21.000€

Summa tillgangar: | Summa skulder: 1500€ eget

22.500€

4.) | det sista steget sdger vi att ni dven bestamt er for att kopa nagra staende skrivbord for
ert foéretag vart 8 000 € och ni tar ett 1an fran banken. Balansrdakningen kommer da att se
ut sdhar:

TILLGANGAR SKULDER EGET KAPITAL

Loner: 1500€ Inbetalt kapital: 18.500€

Kontanter: 15.000€
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Kundfordringar: 2500€

Leverantorsskuld:

Uttag av dgare:

Inventarier:

Lan: 8.000€

Kvarstaende vinst: 2500€

Utrustning: 5.000€ +
8000€ = 13.000€

Andra skulder:

Summa tillgangar:

30.500€

Summa skulder: 9500€

Summa
21.000€

eget kapital:

| foregaende exempel med de olika stegen kan du se hur olika tillgdngar (férsaljning, utrustning...)
och skulder (lan, I6ner...) paverkar din berdknade balansrdakning. Nar du skapar din egna
finansiella modell, kom ihag att varje transaktion som paverkar en tillgdng, maste paverka ett
skuld- eller eget kapital-konto lika mycket sa att du alltid forblir balanserad och att de totala
tillgadngarna alltid ar lika med summan av de totala skulder och det totala eget kapital.

Nollpunktsanalys

En nollpunktsanalys ar ett anvandbart verktyg for att avgora vid vilken tidpunkt ditt foretag, eller
en ny produkt eller tjanst, kommer att vara I6nsamt. Det ar en ekonomisk berdkning som anvands
for att bestimma antalet produkter eller tjanster du behover sélja for att atminstone tacka dina
kostnader (Campbell, 2018).

Nollpunktsanalyser avser punkten dar din totala kostnad och dina totala intakter ar lika stora. Det
ar en situation dar du varken tjanar pengar eller férlorar pengar, men dar alla dina kostnader ar
tackta.

Att veta nar ditt foretag eller den nya produkten kommer att "uppna en nollpunkt" (en balans) ar
ett viktigt affarsbeslut och en del av all affarsplanering och strategiskt tankande.

For att forsta eller berdkna nollpunktsanalyser finns det nagra viktiga termer du boér kdnna till.

Fasta kostnader eller omkostnader ar kostnader och utgifter som alltid férblir desamma och ar
inte beroende av hur mycket du séljer. De ar inte kopplade till mangden produktion eller outputs,
och dven om du har ett hogt antal outputs eller inga outputs alls under en viss tid kommer dessa
kostnader att forbli desamma. De viktigaste fasta kostnaderna ar ranta, skatter, I6ner, hyra,
energikostnader (rédkningar), marknadsforingskostnader, hosting och liknande.

Rorliga kostnader ar kostnader och utgifter som ar direkt kopplade till forsaljning och mangden

produktion eller outputs. Rorliga kostnader kommer att Oka eller minska om ditt

produktionsvarde oOkar eller minskar. De viktigaste rorliga kostnaderna ar ravaror,

forpackningskostnader, transport och liknande.

Bidragsmarginalen berdknas genom att subtrahera en produkts rorliga kostnader fran
forsaljningspriset. S8 om du séljer en produkt som har ett férsaljningspris pa 50 € och de totala
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rorliga kostnaderna for denna produkt ar 20 €, ar din bidragsmarginal 30 €. Bidragsmarginalen
(30 €) anvands sedan for att tacka fasta kostnader och allt som finns kvar &r din nettovinst.

Formel for att berdakna nollpunkten ar:
Nollpunkten = Fasta kostnader / Bidragsmarginalen

Helst bor du gora denna analys innan du startar ett foretag sa att du har en bra uppfattning om
riskerna och att ta reda pa om foretaget faktiskt ar vart dem (Egen, 2020).

Aven befintliga och etablerade féretag bor gora en nollpunktsanalys innan de lanserar nya
produkter for att avgéra om en potentiell vinst ar vart startkostnaderna. En analys bor dven gora
om du planerar att byta din affarsstrategi (som att byta fran grossist till detaljhandel) for att ta
reda pa vad férandringen i det slutliga forsaljningspriset for din produkt eller tjanst ska vara.

De viktigaste fordelarna med att goéra nollpunktsanalys ar:

- Smartare prissattning: att hitta nollpunkten hjalper dig att forsta och skapa det slutliga
forsaljningspriset for din produkt. Ibland kan ditt befintliga pris vara for lagt for att du ska
kunna komma upp pa nollpunkten under en dénskad tidsram, da kan du behdva 6ka det.
Det ar ocksa viktigt att halla koll pd jamforbara produkters priser pa marknaden sa att du
inte aker ut ur marknaden just p.g.a. daligt satta priser.

- Fanga matchande utgifter: nar du skapar en affarsplan for ett foretag som du vill starta,
eller nar du skapar en ny produkt som du vill lansera i ett redan befintligt foretag, ar det
vanligt att gldmma bort nagra utgifter och kostnader. For att skapa en nollpunktsanalys
maste du tdnka om och lista olika finansiella parametrar igen, vilket minskar chansen for
att du ska gldmma eller missa nagot

- Sditta upp mal for intdkter: nar du beraknar nollpunkter och skapar nollpunktsanalyser,
har du klargjort hur mycket du behdéver sdlja inom den angivna tidsramen for att det ska
vara l6nsamt. Detta gor att du kan satta tydliga kortsiktiga och langsiktiga mal, och
dessutom anpassa dig till eventuella férandringar i framtiden.

- Ta smartare beslut: nir man skapar affarsplaner eller affarsstrategier kan de flesta
entreprendrer bli kinslomassiga och basera sina siffror pa personliga 6nskemal istallet for
verkliga situationer pa marknaden. Nar de gor en nollpunkstanalys kommer de att fa en
chans att aterigen komma ihag sin marknadsundersdkning och att se till att fakta och
priser som de satter inte baseras pa personliga optimistiska forvantningar utan pa
allmanna objektiva férvantningar.

Om du berdknar din nollpunkt och far ett hégt nummer finns det inget behov av panik. Du bor
bara 6vervdga nagra forandringar och anvanda lite rad for att sanka din nollpunkt och gora din
produkt eller ditt foretag l6nsamt. Forsok helt enkelt att:
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Sdnk fasta kostnader: Kontrollera alla mojligheter som finns for att sanka dina fasta
kostnader. Om dina totala fasta kostnader ar lagre blir din bidragsmarginal hégre och du
behover sdlja mindre for att na din nollpunkt.

Sdnk rorliga kostnader: Att sdanka rorliga kostnader ar vanligtvis mycket svarare an att
sanka fasta kostnader, sarskilt om du precis startat foretaget. Det ar dock vart att 6vervaga
dina modjligheter och eventuellt forhandla med dina leverantorer samt andra hela
processen eller sdljstrategin.

Héj priserna: Om du hojer priserna kommer du att 6ka din bidragsmarginal och du maste
sdlja mindre produkter for att na nollpunkten. Nar du funderar pa att hoja dina priser
maste du dock ta hansyn till vad dina kunder &r redo att betala och jamfora det med dina
konkurrenter. Att satta for hoga priser kan sdanka din efterfragan, vilket leder till att du
inte kommer sélja tillrackligt for att uppna dina mal.
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Nyckelpunkter:

[]

En affarsplan ar en skriftlig beskrivning av varje foretags framtid, ett dokument som
berattar vilken affarsplan de ska géra och hur de planerar att gora det

Affarsplaner ar viktiga for att pitcha affarsidéer, fatta slutliga beslut och undvika stora
misstag

Viktiga verktyg och sektioner som ska inkluderas i affarsplanerna ar
forsaljningsanalyser, berdknat kassaflode, tillgangar och skulder, berdknad
balansrdakning och nollpunktsanalyser

Forsdljningsanalyser/prognoser ar processen for att uppskatta framtida forsaljning
och de kan definieras éver en manadsvis, kvartalsvis, halvarsvis och arlig period.
Viktiga faktorer som paverkar forsaljningsanalyser ar anstallningar and
avskedningar, konkurrensférandringar, ekonomiska férhallanden, bransch- och
marknadsférandringar samt sdsongsvariation

Berdknat kassaflode ar en fordelning av de pengar som forvantas komma in och ut
ur verksamheten och detta inkluderar en berdkning av alla intdkter och utgifter
Kassaflodesprognoser inkluderar leverantorsskulder (alla pengar som ska spenderas)
och kundfordringar (alla pengar som ska samlas in) inom en viss tidsram

Kassaflode = Uppskattade Inkomster - Uppskattade Utgifter

Tillgangar ar allt vardefullt som ett foretag dger, oavsett om det ar utrustning, mark,
byggnader eller immateriell egendom

Skulder ar ett foretags skulder eller obligationer som de maste betala i framtiden,
t.ex. pengar de behdver aterbetala, de varor de behdver tillhandahalla eller de
tjanster de behoéver utféra

Eget kapital = Summa tillgangar - Summa skulder

En beraknad balansrakning inkluderar inkomster och utgifter som ar direkta vinster
eller forluster, och presenterar den mest relevanta ekonomiska informationen inom
affarsplanering

Nollpunktsanalyser hjdlper foretag att avgora i vilket skede deras verksamhet eller
produkt kommer att vara [6nsam

Fasta kostnader eller omkostnader ar kostnader och utgifter som alltid forblir
desamma och ar oberoende av hur mycket du séljer. Variabla kostnader ar kostnader
och utgifter som ar direkt kopplade till forsdljning och mangden produktion eller
outputs

Bidragsmarginalen berdknas genom att subtrahera en produkts rorliga kostnader
fran forsaljningspriset

Nollpunkt = Fasta kostnader / Bidragsmarginal
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Slutsats

Digitalt entreprendrskap ar fortfarande en ny term och ar inte latt att forklara. Digitalt
entreprenodrskap beskriver hur entreprendrskap forandras och hur det kommer att férandras i
framtiden, eftersom foretag och samhallet i allmdnhet fordandras av digital teknologi. Pa en
praktisk niva Oppnar digitalt entreprendrskap nya mojligheter for alla som tanker bli
entreprendrer. Vissa mojligheter ar mer tekniska medan andra ar inom rackhall for alla som lar
sig de grundlaggande fardigheterna inom digital entreprendrskap. Utbver att lara sig nya praktiska
fardigheter handlar digitalt entreprendrskap ocksa om nya satt att tdnka pa och att forsta vad
entreprendrskap ar. Digitalt entreprendrskap kommer med nya tillvdgagangssatt och teorier om
entreprendrskap.

For att starta ett digitalt foretag maste man vara beredd pad att standigt lara sig nya saker,
forbattra fardigheter och undersoka nya verktyg som kan anvdndas for att forbattra
verksamheten. Det finns flera viktiga fardigheter som foretagare bor ha atminstone en
grundlaggande forstaelse om for att kunna driva ett framgangsrikt foretag. Dessa fardigheter ar:
forsaljning, digital marknadsforing, bokforing och budgetering, anstédlla och hantera anstillda,
tidsplanering och resiliens. Under det senaste decenniet har foretag inom olika branscher
digitaliserat sin verksamhet och sina processer. Det finns tio viktiga digitala fardigheter inom
entreprendrskap: sociala medier, sokmotormarknadsféring, analyser, marknadsféring av
innehall, e-post, mobiler, strategi och planering, social forséljning, pay-per-click marketing och
videor.

Ett satt att starta ett digitalt foretag pa ar genom att starta en self-hosted digital verksamhet.
Termen self-hosted avser mjukvara installerad och underhallen av anvdndaren pa en generisk
webbhotelltjdnst, till exempel en VPS (Virtual Private Server). Fordelen med self-hosting ar att
anvandaren har fullstandig kontroll 6ver sina data till en potentiellt Idgre manadskostnad.
Nackdelen ar att anvandaren ar ansvarig for att uppratthalla tjansten. Om tjansten stoter pa ett
fel ar anvandaren ansvarig for att |6sa problemet. Det finns nagra viktiga saker som en individ
som startar self-hosted digitala foretag behover tdnka pa; att vélja ratt namn, ratt
internetleverantor och ratt plattform. Nar det galler plattformar for self-hosted digitala foretag
finns det flera I6sningar som ar lattanvanda for nyborjare, t.ex. WordPress med WooCommerce,
Mageno, Prestashop, Shopify.

Ett annat satt att starta ett digitalt foretag pa ar att anvanda externally-hosted digitala foretag.
Dvs. eBay ar en tredjeparts handelswebbplats som tilldter medlemmar som har bra betyg (baserat
pa deras tidigare erfarenheter av att kdpa och sédlja produkter) att képa och sélja till andra
medlemmar. Hundratusentals eBay-medlemmar anvander denna webbplats antingen pa deltid
eller heltid for att tjana pengar. For att arbeta pa eBay behdver du ett eBay-konto och massor av
onskvarda foremal att salja. Det andra alternativet som vi finner ar enkelt att bérja med nar det
giller externally-hosted digitala foéretag ar dropshipping. Dropshipping &r en
orderhanteringsmetod dar en butik inte férvarar de produkter den séljer i lager. | stéllet koper
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den varan fran en tredje part och far den skickad direkt till kunden. Som ett resultat behover
sdljaren inte hantera produkten direkt. Den storsta skillnaden mellan dropshipping och vanlig
orderhantering ar att den sadljaren inte har ett lager. Det tredje alternativet ar att anvanda
Fulfillment By Amazon (FBA). FBA ar en tjanst som tillhandahalls av Amazon och erbjuder lagrings-
, forpacknings- och leveranshjalp till saljare. Detta tar lattar sdljarnas borda och ger dem mer
flexibilitet i deras sdljmetoder. FBA-programmet tillater séljare att skicka sina varor till ett av
Amazons orderhanteringscenter, dar de lagras i magasin tills det att de ska séljas.

For att lyckas med digitalt entreprendrskap maste du vara uppmarksam pa att valja ratt marknad,
vdlja ratt forsaljningskanal och utveckla en digital strategi som ar i linje med din affarsidé och de
mal du har. Férutom det maste du utveckla en digital marknadsforingsstrategi, en riskbedémning
och en planera hur du ska hantera riskerna, en ekonomisk plan och en affarsplan. For att na ut till
fler kunder och marknadsfora samt utveckla ditt féretag maste du vara medveten om hur du
anvander nya medier.

Nar det digitala foretaget har skapats och alla stegen ovan har féljts maste du ta itu med hur du
ska skicka dina produkter och fa betalt for dem. For detta maste du anvdnda ndagon sorts
internationell posttjanst. EMS ar en internationell posttjanst fér dokument och varor. Universal
Postal Union skapade EMS Cooperative for att utveckla expressleveranser éver hela varlden. EMS-
kooperativet fraimjar samarbete mellan postorganisations som dr medlemmar sa att de kan
tillhandahalla en global EMS-leveransservice av hog kvalitet. Nar det galler onlinebetalningar finns
det olika betalningsmetoder och manniskor féredrar dem som de redan ar bekanta med. | t.ex.
USA ar PayPal den mest anvanda betalningsporten fér e-handel. | Kanada anvands Payoneer och
Stripe mest. Aven i Ukraina ar Stripe den mest anvinda betalningsporten. S8 om du riktar in dig
pa ett land ska du vélja en betalningsport som redan ar popular.

Detta ar en kort oversikt dver hur det ser ut att utveckla och driva ditt digitala féretag, samt vilka
de viktigaste aspekterna av digitalt entreprendrskap ar.
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