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Vad är syftet med företagets 
digitala närvaro?

Vilka är våra målgrupper? I vilka kanaler når vi dem?

Vilka metoder ska vi använda?

Vilka resurser behöver vi?Hur ska vi mäta resultatet av våra 
digitala aktiviteter?

Vilka utmaningar har våra kunder och vilket innehåll behöver 
vi tillhandahålla dem genom våra kanaler?

Skriv ner vad ni vill uppnå med företagets digitala närvaro och 
gör en tydlig koppling till företagets övergripande affärsmål.

Skriv ner företagets primära och sekundära målgrupper och eventuella 
intressenter som ni vill påverka genom er digitala kommunikation.

Ange vilka kanaler som ni kommer 
att använda, exempelvis LinkedIn, 
Facebook och företagsblogg.

Här formulerar ni vilket innehåll ni ska leverera till 
kunderna. Fokusera på innehåll som hjälper, utbildar 
och inspirerar kunderna.

Skriv ner hur ni kan mäta resultatet, exempelvis 
antal köp, inkommande förfrågningar eller 
identifierade prospekts.  Ange personella och ekonomiska resurser.

Ange om ni kommer att arbeta med någon specifik metod, exempelvis 
Content Marketing eller Social selling.


	Syftet: Att öka antalet inkommande bokningsförfrågningar för hotell och konferensAtt identifiera fler potentiella konferensgäster som visar intresse för vårt erbjudande
	Kanaler: GoogleLinkedIn
	Målgrupper: Privatpersoner 30-55 år. Företagskunder, primärt större företag som vi kan sluta avtal med.
	Metoder: SökoptimeringGoogle AdWords-annonseringSocial sellingInbound- och Content marketing
	Resurser: Marknadsansvarig ansvarar för att driva arbetet med content och sociala medier. Externa resurser är webbyrå, samarbetspartner för sökmarknadsföring och Inbound Marketing. Tar hjälp av extern skribent vid behov. Budget ca 500 000 / år. 
	utmaningar: Företagskunder behöver tips och inspiration kring bl.a.: - Hur kan de effektivisera sina möten?- Hur planerar de och genomför en bra konferens?- Tips på aktiviteter i samband med konferensen- Tips på föreläsare och kvällsaktiviteter- Hjälp med reseplanering till och från konferensanläggningen(Se komplett sammanställning i separat Excel-dokument som delas med sälj- och marknadsavdelningen)
	Mäta resultat: Konverteringar finns inlagda i Google Analytics som mäter inkommande förfrågningar.Identifierade potentiella kunder mäts genom vårt Inbound Marketing-system (kunder som är Sales Qualified Leads). 


