W ARCADA

Marknadsforing pa nollbudget

Formanliga marknadsforingsstategier bland mikroforetag
Marielle Wiljanen
Lardomsprov

Foretagsekonomi

2023



Lardomsprov

Marielle Wiljanen
Marknadsforing pd nollbudget. Formanliga marknadsforingsstategier bland mikroforetag.
Yrkeshogskolan Arcada: Foretagsekonomi. 2023

Identifikationsnummer:
9362

Uppdragsgivare:

Sammandrag:

Detta arbete &r en kvalitativ studie som undersoker forménliga marknadsforingsstrategier bland
mikroforetag. Malet &r att analysera vilka marknadsforingskanaler som 4r kostnadseffektiva
och lampliga for mikroforetag med begrinsade budgetar. Arbetets teoretiska ramverk
inkluderar marknadsforingsstrategier, malgruppsdefinition och budgetvénliga
marknadsforingskanaler. En tidigare undersokning om effektiva marknadsforingskanaler bland
mikro- och smaforetagare &r ocksd inkluderad i studien. Genom semistrukturerade
videointervjuer begrinsades studien till tre mikroforetagare i aldrarna 25-30 &r med
finlanddsvenskt ursprung och koppling till Helsingfors, Finland. Tva av foretagen arbetar inom
modebranschen och ett inom turism. Foretagen, lokaliserade i Helsingfors och Kdpenhamn,
delade insikter om sina marknadsforingsstrategier, kanaler samt sina foretagshistorier. Den
semistrukturerade intervjun inkluderade tio fOrdefinierade fragor, med mgjlighet for
tillaggsfrdgor under diskussionen. Resultaten avsldjade att mikroforetag frimst fokuserar pa
sociala medier som Instagram, Linkedin och TikTok pa grund av ldga kostnader och bred
rdckvidd. Dessa plattformar mdjliggér en direkt och kostnadseffektiv kommunikation med
deras specifika malgrupper och bidrar till ett trovédrdigt varuméirke. Andra nidmna
marknadsforingskanaler inkluderar s6kmotoroptimering (SEO), evenemangsmarknadsforing,
influensermarknadsforing och epostmarknadsforing. Resultaten av intervjuerna stdmde
overens med resultaten av den tidigare undersdkningen som é&r inkluderad i arbetet.

Sammanfattningsvis ger studien insikter om hur mikroforetag anpassar sina



marknadsforingsstrategier for att optimera resultat inom sina resursbegransade ramar och vilka

marknadsforingskanaler de skulle rekommendera at andra mikroforetagare.
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Abstract:

This thesis is a qualitative study of cost-effective marketing strategies among micro businesses.
The objective is to analyze which marketing channels are cost-effective and suitable for micro
businesses operating within limited budgets. The theoretical framework includes marketing
strategies, target audience definition, and budget-friendly marketing channels. Additionally, a
previous study on effective marketing channels for micro and small businesses is incorporated
into the thesis. Through semi-structured video interviews, the study is confined to three micro-
entrepreneurs aged 25-30 with Swedish-speaking Finnish backgrounds connected to Helsinki,
Finland. Two of the businesses operate in the fashion industry, and one is in tourism. These
businesses, situated in Helsinki and Copenhagen, shared insights regarding their marketing
strategies, channels and company histories. The semi-structured interviews consisted of ten
predefined questions, with the flexibility for additional questions during the discussions. The
results revealed that micro businesses predominantly focus on social media platforms such as
Instagram, LinkedIn, and TikTok due to their cost-effectiveness and broad reach. These
platforms enable direct and cost-efficient communication with specific target audiences and
contribute to establishing a credible brand. Other marketing channels mentioned include search
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interview results align with the results of the prior study included in the thesis. In conclusion,
the study provides insight into how micro businesses tailor their marketing strategies to
optimize outcomes within their resource-constrained frameworks. Additionally, it offers
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1 INLEDNING

Detta examensarbete &r inriktat pd mikroforetag och deras anvédndning av
kostnadseffektiva marknadsforingsstrategier. Till —mikroforetag rdknas enligt
Statistikcentralen foretag som har under 10 anstéllda, och med arliga intdkter och
balanssummor pé hogst 2 miljoner euro (Statistikcentralen, 2023). Arbetet granskar olika
marknadsforingsstrategier och marknadsforingskanaler, framfor allt de med laga
kostnader eftersom mikroforetag och nystartade foretag séllan har stora budgetar. Den
empiriska delen inkluderar tre intervjuer med mikroforetagsigare, dér vi far ta del av

deras strategier och resultatet av dessa.

Jag valde att fokusera pa mikroforetag eftersom jag pé senaste dren observerat att flera av
mina bekanta har startat egna fOretag och anvdnt sig av intressanta
marknadsforingsstrategier, sérskilt pa sociala medier.

En marknadsforingsstrategi dr en plan for att na nya och befintliga kunder genom olika
kanaler. Det handlar om att identifiera din malgrupp, analysera deras behov, 6nskemal
och problem och sedan positionera ditt foretag som den bista 16sningen. Aven om dina
potentiella kunder existerar kan de vara omedvetna om din verksamhet om du inte
marknadsfor dig pa ett effektivt sitt. Nér du har en klar bild av din malgrupp kan du skapa
anpassade meddelanden och vélja plattformar dar de sannolikt kommer engagera sig.
Valet av plattform bor vara vil anpassat med din mélgrupp, da till exempel en yngre
generation kan ldsa sin e-post en gang i veckan men skrolla Instagram varje timme.
Anviandningen av olika plattformar dr viktigt da kunderna kommer att séka upp dig pa
nétet och sociala medier, och en professionell webbplats ger legitimitet &t ditt foretag
(Post, 2023).

Marknadsforing dr ett specialiserat omrdde som ménga etablerade foretag dgnar en hel
avdelning 4t, men det #r inte nddvindigt. Aven de minsta foretagen bor engagera sig i
marknadsforing for att locka nya kunder och hélla befintliga kunder intresserade (Post,
2023).

Stora utmaningar inom marknadsforing bland mikroforetag &dr brist pé
marknadsforingsbudget och brist pd kunnig personal. P4 grund av detta véljer vissa
foretag att outsourca sin marknadsforing till entreprendrer eller frilansare, som skdter

marknadsforingen for dem, men detta kommer saklart med kostnader. Kostnaderna kan



dock vara ldgre jamfort med en person anstélld pd fulltid i foretaget (Creswick, 2020).
Aven om du kan klara dig undan med en mindre investering rent pengamissigt, kriver
marknadsforing en stor investering av din tid och en vél planerad strategi (Foretagande,

2023).

1.1 Problemformulering

Mikroforetag arbetar oftast med en begransad budget och ofta mindre personal (under 10
anstéllda). De maste fortfarande ldgga stor vikt pa marknadsforing, pa samma sitt som
storre foretag. Darfor ar det avgorande for dessa foretag att hitta kostnadseffektiva
marknadsforingsmetoder och kanaler for att kunna konkurrera pd marknaden och fa

uppmirksamhet bland alla stora foretag.

Forskningsfragor jag soker svar pa i detta arbete &r:

1. Vilka kostnadseffektiva marknadsforingsmetoder anvinder mikroforetag sig av,
och hur anpassas dessa metoder till fOretagens begridnsade budgetar?
Marknadsforingsmetoder sdsom reklamer 1 TV eller tidningar anvindes mycket
forr, men eftersom de kostar mycket pengar, dr de inte mera aktuella for sma
foretag. Vilka metoder kan de istéllet anvénda sig av, som inte krdver en stor
budget?

2. Hur tillimpar mikroforetag sina marknadsforingsstrategier, inklusive val av
marknadsforingskanaler och budskap, och vilka resultat uppnar de med dessa
strategier? Sociala medier dr en stor del av nutidens marknadsféring, men
anviander dessa mikroforetag andra metoder ocksa, sdsom t.ex storytelling och

bloggar?

1.2 Syfte

Syftet med detta arbete &dr att identifiera prisvdnliga marknadsféringsmetoder och
analysera hur mikroforetag anvénder sig av dessa. Genom att genomfora intervjuer med
dgare av mikroforetag kommer vi fa en djupare forstdelse for deras

marknadsforingsstategier och dess resultat. Vi kommer hoppeligen fa praktiska insikter
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och rekommendationer for mikroforetag som vill forbétta sin marknadsforing med en lag

budget.

1.3 Avgransning

Arbetet kommer fokusera sig pa mikroforetag, det vill sdga vildigt sma foretag.
Intervjuerna kommer endast behandla foretag inom Norden, ndrmare sagt Finland och
Danmark, och kommer dirmed inte att undersdka mikroforetag fran andra virldsdelar.
Foretagen i frdga drivs av unga vuxna, 1 25-30 ars &ldern.

Arbetet kommer inte behandla marknadsforingsverktyg pa djupet, och kommer inte

innehélla information om s6kmotorer eller analytiska program.

1.4 Definitioner

Mikroforetag — foretag med under 10 anstillda och en &rsomsdttning eller

balansomslutning under 2 miljoner euro (Publication Europa, 2003).

Sma foretag — foretag med under 50 anstdllda och en &rsomsittning eller

balansomslutning pd hogst 10 miljoner euro (Publication Europa, 2003).

Medelstora foretag — foretag med under 250 anstillda och en rsomséttning under 50
miljoner euro eller en balansomslutning under 43 miljoner euro (Publication Europa,

2003).

Outsourca — pd svenska utkontaktering. Nir ett foretag later ett annat foretag eller
frilansare ta over arbetsuppgifter eller processer for att sjidlv kunna fokusera fullt pa sin
kdrnverksamhet. Vanligt bland te.x marknadsforing och bokforing. Anledningen kan vara

tidsbrist, brist pa kunskap eller kompetens (Fortnox, 2023).

Frilansare — pa engelska freelancer. En person som gor uppdrag for foretag utan fast
anstéllning, ofta egenforetagare (Wikipedia, 2022). De fakturer for sitt arbete, och betalas
per projekt eller med timlon/dagslon.

SEO - pé engelska ”Search Engine Optimizations”, dvs sokmotoroptimering. En sida

byggs for att ge svar och information pé vad méanniskor soker efter p en sokmotor sdsom
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Google. Sidorna baseras pd sokord som méanniskor anvénder pa t.ex Google for att hitta
information om ett &mne. SEO &r en metod som anvénds for att hjédlpa ditt foretags
hemsida att hamna hdgt upp bland sokresultaten. Om du ligger bland de 6versta, far du

overlagset mest trafik frdn den soktermen (Thor, 2023).

2 TEORI

I teorikapitlet kommer vi definiera mikroforetag och malgruppen, och behandla olika
marknadsforingsstrategier- och kanaler som dr passande for mikroforetag med en mindre
budget. Teorikapitlet inkluderar &dven en tidigare undersékning om populéra

marknadsforingkanaler gjord av Campaign Monitor.

2.1 Mikrofdretag

Mikroforetag definieras enligt Statistikcentralen som foretag med under 10 anstillda och
med en arsomsittning eller balansomslutning under 2 miljoner euro (Statistikcentralen,
2023). Mikroforetag ridknas till SME-foretag, dvs. ”small and medium-sized enterprises”,
pa svenska sma och medelstora foretag (SMF-foretag). Till dessa SMF-foretag hor
mikroforetag, sma foretag och medelstora foretag.

Smé foretag definieras som foretag med under 50 anstéllda och med en arsomséttning
eller balansomslutning under 10 miljoner euro.

Medelstora foretag definieras som foretag med 50-250 anstdllda och med en
arsomsittning under 50 miljoner euro eller balansomslutning under 43 miljoner euro
(Publication Europa, 2003).

Foretagen maste inte uppfylla bdda kraven, utan kan vélja att uppfylla antingen kravet pa
arsomsittning eller kravet pd balansomslutning. De far 6verskrida ett av dem utan att det
paverkar deras SMF-status. Till anstéllda rdknas alla 16ntagare, dvs personer som é&r
anstéllda pa heltid, deltid, tillfélligt eller per sdsong, och dven foretagsdgare. Till anstéllda
rdknas ej larlingar och studerande med lédrlingsavtal eller praktikavtal, och inte heller
anstéllda som é&r fordldralediga (Europeiska komissionen, 2020).

Storleken pé foretaget, dvs antalet anstillda, omséttning och balansomslutning, dr dock
inte det enda som riknas. Ett foretag kan vara vildigt litet enligt dessa villkor, men om
det dgs av ett storre foretag eller samarbetar med ett storre foretag, r det eventuellt inte

beréttigat till SMF-status. (Europeiska komissionen, 2020)
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SMF-foretag representerar 99% av alla foretag i EU och star for mer dn 85% av alla nya
jobb i EU. Dessa kallas dven for ”den europeiska ekonomins motor”, da de understoder
sysselsittning, ekonomisk tillvixt och sdkerstéller social stabilitet. Definitionen for SMF-
foretag dr viktig for att foretagen kan indentifiera om de hor till SMF-foretag och ddrmed
fa fullt stod av EU och medlemslinderna, dd& EU-kommissionen vill stoda
entreprendrskap. Den forsta SMF-definitionen inférdes ar 1996 av EU och ar 2003

reviderades definitionen till den vi anvidnder idag (Europeiska komissionen, 2020).

Enligt Statistikcentralen fanns det 294 965 foretag i Finland ar 2020 (exklusive jordbruk,
skogsbruk och fiske) och av dessa var 93,1% foretag med under 10 anstéllda, dvs
mikroforetag. 5,6% var sma foretag, 1,1% var medelstora foretag och 0,2% stora foretag.

194 000 var egenforetagare (Yrittdjat, 2023).

Trosklar (artikel 2)

Personalstyrkan: Arli
Féretagskategori Arbetskraftsenheter Arsomsattning 9

per ar (UTA) balansomslutning
4 N/ N
<250 < 50 miljoner euro < 43 miljoner euro
. AN J
~ N 3
eller
Sma <50 < 10 miljoner euro < 10 miljoner euro
\
4 N/ N
eller
Mikro <10 < 2 miljoner euro < 2 miljoner euro
\_ AN J

Figur 1. Definitioner av SMF-foretag (Europeiska komissionen, 2020)

2.2 Marknadsforing och marknadsforingsstategier

Marknadsforingsstrategier, -metoder och -kanaler genomgér konstanta fordndringar,
eftersom branschen stidndigt utvecklas pa grund av nya program, applikationer och

malgrupper.
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En effektiv och ldngsiktig strategi méste i grunden fokusera pd att skapa varde for kunden.
Det dr kunden som i slutdindan avgdr om en strategi dr framgangsrik eller misslyckad.
Marknadsforingsstrategi bestar av beslut och dtgirder som é&r inriktade pé att bygga en
hallbar differentierad fordel i forhéllande till konkurrenter i kundernas 6gon, for att skapa
vérde for intressenter.

I motsats till foretagsstrategier, som ofta fokuserar péd aktiedgares, chefer och anstélldas
behov, maste en marknadsforingsstrategi dven ta hinsyn till kundens mal och 6nskemal.
Kunden &r en av de mest avgérande intressenterna, och deras behov och preferenser bor
ligga i1 hjartat av varje marknadsforingsstrategi. Detta innebér att man maste forstd och
anpassa sig till kundens behov och agera som en link mellan foretaget och dess malgrupp

(Palmatier, Sridhar, 2021).

2.2.1 Malgruppen

Genom att vara kundcentrerad kan du skapa en starkare och mer meningsfull koppling
med din maélgrupp. Detta innebdr att du behdver goéra noggranna
marknadsundersokningar, genomfora kundintervjuer och anvidnda data-analys for att fa
en djupare forstaelse for dina kunders beteende och preferenser. Nér du har denna insikt
kan du skapa marknadsforingskampanjer och initiativ som dr riktade mot att uppfylla och
overtriaffa dina kunders forvéntningar.

Alla kunder dr olika, vilket kan vara en utmaning nir du bygger upp din
marknadsforingsstrategi. Detta kallas for kundheterogenitet, dvs variation bland kunderna
i form av behov, dnskemél och efterfoljande beteende. Kundheterogenitet kan hanteras
pa olika sétt. Antingen kan du ignorera heterogeniteten, och erbjuda en produkt som
passar den genomsnittliga kunden. Flera kunder kommer vara missndjda, men ifall du
lyckas nd en tillrdckligt stor marknad, kan du &nda lyckas fa tillricklig forséljning.
Konkurrerande foretag kan dock se detta som en mojlighet, och skapa en tdvlande produkt
med flertal varianter som tillfredsstéller de resterande kunderna. Ifall du vill né flera olika
kundsegment kan du skapa ett flertal produkter/varianter som tillfredsstéller olika slags
personer. Denna strategi kan vara véldigt effektiv, men dven svar och kostsam. Séllan kan
ett foretag tillfredsstélla alla mojliga kunder. En tredje strategi dr att skapa en tillrdckligt
bra produkt for ett sdpas 14gt pris att den lockar till sig mycket kunder, fast den inte &r
perfekt specifikt for dem. Det handlar om att skapa en lagkostnadsprodukt som innehéller
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det viktigaste och som tillfredsstéller kundernas funktionella behov. Det kan dock vara
utmanande att skapa en produkt med tillrickligt 1dga kostnader, och hitta en tillrackligt
bred kundgrupp som ndjer sig med den. Den fjdrde strategin &r att vilja ett segment och
koncentrera sig pd dem genom att positionera din produkt som den bésta 16sningen
specifikt for dem. Detta kallas for ”STP-marketing”. STP stir for “segmentation,
targeting and positioning”. P4 svenska segmentera, inrikta och positionera. Malresultatet
med detta dr ett starkt varumérke som kunder kdnner till och respekterar. STP &r en modell
som definierar vem du marknadsfor din produkt till och hur. Med hjélp av detta kan du
skapa en mer fokuserad, relevant och personaliserad marknadsforingskommunikation for
dina kunder (Palmatier, Sridhar, 2021).

Att segmentera &r att dela in din mélmarknad i olika grupper pé basis av till exempel
geografi (var), demografi (vad: élder, kon, yrke mm.), behov, prioriteringar, intressen
eller andra beteendemdnster. Detta ger dig en klarare bild av vem som kommer gynna sig
mest av din produkt.

Naésta steg dr att inrikta, det vill séga bestimma vilka segment dr virda att satsa pa.
Segmenten skall vara tillrackligt stora sa att de innehaller tillrdckligt potentiella kunder
vért att marknadsfora till. Ifall du viljer tvé olika segment, bor det dven finnas tillracklig
variation mellan dem for att undvika onddigt dubbelarbete. Segmenten boér vara
tillgéngliga for foretaget och dven ha en 1ag till medelhdg kundanskaftningskostnad, dvs
CAC (Customer Acquisition Cost). CAC dr summan av alla fOrsdljnings- och

marknadsforingsaktiviteters kostnader som anvénds for att inférskaffa nya kunder.

_ Forséljningskostnader + marknadsforingskostnader

Nya kunder

Figur 2. CAC-modell (Billwerk, 2023)

Nér du positionerar din produkt anvénder du insikterna du fatt genom segmenteringen
och inriktningen for att bestimma hur du ska kommunicera din produkt till utvalda
maélgruppssegment. Positioneringen kan ses som bron mellan din produkt och din
mélgrupp. Hér kan du utféra en konkurrensanalys och bestimma ditt virdeforslag

(Salesforce India, 2022).
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Konkurrentanalys dr ett verktyg inom marknadsforing som man kan anvinda for att
identifiera sina konkurrenter och sedan utvirdera dem for att se vilka konkurrenter man
kan angripa och vilka man bor undvika. Forsta steget dr att undersoka vilka foretag pa
marknaden som kan ses som konkurrenter, dvs foretag som erbjuder liknande produkter
eller tjanster 1 samma prisklass for en motsvarande malgrupp, eller foretag som har
liknande mal som ditt foretag. Ndr du har hittat dina konkurrenter skall du utvérdera och
bedoma dem, till exempel genom att identifiera deras styrkor och svagheter, deras
marknadssegment och vilka deras strategier dr. Detta ger dig en djupare inblick i deras
position pd marknaden. Nér du vet konkurrenternas styrkor och svagheter, kan du med
hjilp av dessa hitta omraden som bor utvecklas eller dndras och dédrmed bli starkare &n
dina konkurrenter (Wikipedia, 2018).

Niér du har avgrinsat din malgrupp och identifierat dina marknadssegment samt utarbetat
en strategi fOr att mota konkurrenterna, aterstdr nu att skapa ett skraddarsytt budskap och
effektivt leverera det till dina kunder. Modellen for segmentering, inriktning och
positionering dr inriktad pa att géra marknadsforingen personlig for kunderna. S& ditt
budskap och de kanaler genom vilka du kommunicerar det bor aterspegla detta

(Salesforce India, 2023).

2.2.2 Marknadsforingsmixen

Jerome McCarthy skapade en teori pa 1960-talet om marknadsforingens basstruktur som
anvénds fortfarande idag. Teorin kallas for marknadsforingsmixen, de fyra p:na. Teorin
anvinds av foretag for att skapa en marknadsforingsplan och strategi for att effektivt
marknadsfora till sin malgrupp. Det finns olika variationer av marknadsfoéringsmixen men
de fyra p:na dr den vanligaste (Coursera, 2023). Syftet med de fyra p:na ér att skapa den
ritta produkten och gora den tillgdnglig pd den ritta platsen med rétt pdverkan for rétt

pris for att tillfredsstélla malgruppen och samtidigt uppfylla foretagets mal.

De fyra p:na ér:
1. Produkt (eng. product)
Produkten kan vara en fysisk produkt eller tjénster. Syftet &r att skapa en produkt
som har efterfragan och som loser ett problem eller ett behov for konsumenten,

eller skapar en sapas positiv upplevelse for kunden att den skapar efterfragan. Vad
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ar din produkt, vad gor din produkt och till vem &r din produkt riktad till? Vad fér
din produkt att std ut fran alla andra liknande produkter?

. Pris (eng. price)

Priset ér kostnaden for din produkt eller tjanst. Priset bor vara tillgdngligt for din
malgrupp och dven uppfylla dina affarsmal. Ett pris som dr for hogt kan leda till
att mélgruppen inte koper produkten, och ett pris som ér for lagt kan ocksé leda
till detta da malgruppen kan f& misstankar om till exempel kvalitén pa produkten.
Ett for lagt pris inverkar ocksa pa dina vinstmarginaler. Fundera pa din malgrupp
och deras kdpbeteende och jamfor priserna till konkurrerande produkter.

. Plats (eng. place)

Platsen dr var du véljer att sdlja din produkt och vilka distributionskanaler du
anviander for att nd dina kunder. P4 samma sétt som priset, bor platsen vara
tillgénglig for din malgrupp. Ifall platsen &r pa ett stille var din mélgrupp inte
spenderar tid, offline eller online, kommer du inte f4 deras uppmirksamhet. For
att hitta den rétta platsen kan du utfoéra undersdkningar pa min malgrupp.

. Paverkan (eng. promotion)

Paverkan hérleder frdn det engelska ordet ’promotion”, och med det menas hur
foretaget marknadsfor sin produkt, det vill sdga hur folk fir héra om din produkt
och hur du nar din malgrupp. Det finns ménga olika sdtt att marknadsfora
produkter. Traditionella metoder inkluderar utprintad reklam, Tv-reklamer och
“word of mouth”, dvs verbala rekommendationer och information frén en person
till  en annan. Nufortiden satsar foretag mycket pa  digitala
marknadsforingsmetoder, sisom marknadsforing via epost, sociala medier och

reklamer pa nitet (Coursera, 2023).

2.2.3 Marknadsforingskanaler

En marknadsforingskanal ar en plattform genom vilken foretag kommunicerar med sin

maélgrupp, och leveransmekanismen genom vilken malgruppen upptéicker foretagets

varumirkesbudskap. Marknadsforingskanaler inkluderar béde online och offline-

plattformar, samt gratis och betalda alternativ. De bdsta marknadsforingskanalerna &r

oftast de som din malgrupp anvénder mest frekvent. Foretag delar meddelanden, budskap

och information genom dessa marknadsforingskanaler for att introducera sin produkt eller
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tjanst till sin ideala mélgrupp, med maélet att kunna paverka deras kopbeslut (CoSchedule,

2023).

Marknadsforingskanalerna kan delas in i1 fyra kategorier: betalda, gratis, digitala och

traditionella.

1. Gratis marknadsforingskanaler hjilper dig fa ut ditt budskap utan att spendera
pengar. Till dessa hor organisk SEO (pa engelska ”Search Engine Optimization”,
dvs sokmotoroptimering), innehallsmarknadsféring (p4 engelska “content
marketing”), sociala medier, gratis influensermarknadsforing mm.

2. Betalda marknadsforingskanaler kriver i alla fall lite marknadsforingsbudget,
priserna varierar dock mycket. Till betalda marknadsforingskanaler hor betalda
reklamer pa sociala medier sdsom Facebook och Instagram, reklamer pa nétsidor
med mycket trafik, Google Ads kampanjer och betald influensermarknadsforing
mm.

3. Digitala  marknadsforingskanaler  inkluderar alla  internetbaserad
marknadsforingskanaler sdsom hemsidor, mobilapplikationer och riktad reklam
pa populdra sokmotorer som Google.

4. Traditionella marknadsforingskanaler anvinds mindre nufortiden, da de
digitala ~ marknadsforingskanalerna ~ har  tagit  6ver.  Traditionella
marknadsforingskanaler dr oftast dyrare, men kan @nda vara betydelsefulla for
vissa foretag. Till traditionella marknadsforingskanaler hor printad reklam, post,

radio- och Tv-reklamer (Wooden, 2023).

2.3 Marknadsforingskanaler for foretag med liten budget

Det finns otroligt manga olika marknadsforingskanaler, men i detta kapitel ligger fokus
pa marknadsforingskanaler med laga kostnader som pa grund av detta anses vara passliga

for mikroforetag med begrinsade resurser.

2.3.1 Innehallsmarknadsforing

Innehallsmarknadsforing, pa engelska “content marketing” innebir att foretaget skapar
och delar innehall for att attrahera potentiella kunder och skapa relationer med dem

(Wooden, 2023).
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Detta kraver inte en stor budget, men det kraver mycket tid att kunna skapa innehéll av
hog kvalit¢é som motsvarar malgruppens behov. Innehallsmarknadsforing innehaller
’storytelling”, dvs att man formedlar ett budskap eller en kénsla genom berittelser 1 bild,
ljud eller ord (Tale Content, 2020).

Virdefullt innehdll &r en viktig del av innehéllsmarknadsforing och kdnnetecknas av att
det &r i hog grad relevant for en nischad publik, det vill siga din malgrupp. Det &r innehéll
som &r skraddarsytt for att mdta behoven och intressen hos dessa specifika individer eller
organisationer. Det fokuserar pa att besvara deras fragor, l16sa deras problem och
tillgodose deras behov pé ett meningsfullt sitt.

Denna typ av innehéll dr strategiskt riktat mot en verklig person eller foretag och har som
mél att skapa en fordjupad koppling med dem. Det handlar om att erbjuda vérde och
16sningar snarare én att enbart gora reklam for produkter eller tjanster. Vardefullt innehéll
ar dessutom vildesignat och professionellt utformat for att engagera och behalla
maélgruppens intresse, och skapa trovérdighet.

Foérutom relevans och design ar tillganglighet och delbarhet viktiga aspekter av virdefullt
innehall. Det innebér att det skall vara enkelt att hitta och nd for dem som soker det.
Dessutom bor det vara sd anvéndarvinligt och delbart att det kan spridas pd olika
plattformar och sociala medier, vilket 6kar dess rackvidd och péverkan.
Innehallsmarknadsforing omfattar olika medier och format. Det kan omfatta blogginldgg,
sociala medieinldgg, nyhetsbrev, sokmotoroptimering (SEO), e-bocker, tryckta bocker,
videor, ljudinnehall, webbinarier, seminarier och andra evenemang. Alla dessa olika
element arbetar tillsammans for att bygga varumirkeskapital, oka engagemang och skapa
en lojal och informerad malgrupp som dr mer bendgen att géra affarer med foretaget

(Jefferson, Tanton, 2015).

2.3.2 Marknadsforing pa sociala medier

Marknadsforing pa sociala medier dr en nyckelkomponent som mikroforetagare bor tinka
pa nér de utformar sin marknadsforingsstrategi. Sociala medier innebér att skapa och dela
innehdll (bilder, videor, texter) pa plattformar som Facebook, X (fore detta Twitter),
Instagram osv., for att engagera kunder och bygga relationer med dem. Fordelarna med
marknadsforing via sociala medier 4r manga. Nér det gors pa ritt sitt kan det resultera i
okad varumérkeskdnnedom, generering av potentiella kunder och 6kat engagemang pa

hemsidan. Du kan dven anvinda sociala medier for att fa en bittre forstdelse av vilken
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typs innehéll engagerar din malgrupp mest. Dessutom dr kostnaden for att driva en
framgangsrik kampanj pd sociala medier relativt lag jaimfort med andra former av reklam.
Antalet ménniskor som anvénder dessa plattformar fortsétter dock att véxa snabbt, vilket
kan gora det mycket svért for foretag att sticka ut. Varje plattform har &dven sina egna

regler och algoritmer, vilka kan vara utmanande for nya foretag (Wooden, 2023).

2.3.3 Sokmotoroptimering

SEO, dvs sokmotoroptimering, ér ett gratis verktyg som kan anvédndas for att driva mera
trafik till foretagets hemsida. SEO anvinds for att locka besdkare som redan soker efter
foretag liknande ditt till dina webbsidor, dvs ditt innehdll nar konsumenterna som redan
ar intresserade. Genom SEO infogar du diskret nyckelord, sokord, taggar och interna
lankar for att 6ka organisk trafik genom att hdja din position i sékmotorer sdsom Google
(Wooden, 2023). Enligt en undersdkning gjord av Backlinko klickar bara 0,63% av
Google anvédndare pé resultat fran andra sidan, och hemsidan som ligger hogst upp far

27,6% av alla klick (Dean, 2023).

2.3.4 Influensermarknadsforing

Influensermarknadsforing (eng. influencer marketing) ar ett vérdefullt verktyg for
mikroforetagare som vill 6ka sin rdckvidd och utvidga sin kundbas. Detta innebar att
samarbeta med inflytelserika personer, dvs personer som har byggt upp en stor foljarbas
pa sina sociala medier, for att marknadsfora din produkt eller tjanst. Detta gors oftast
genom att betala influensers for att dela innehall om ditt foretag eller genom att ge dem
gratis produkter i utbyte mot recensioner och inligg om ditt foretag. Den storsta fordelen
med influensermarknadsforing dr dess forméga att snabbt och kostnadseffektivt exponera
dig for en stor potentiell publik. Méanniskor tenderar dven att lita mer pa riktiga personer
an traditionell reklam (Wooden, 2023). Enligt en undersékning gjord av Morning Consult
Pro har fortroendet for influensers okat de senaste dren. Under 2019 hade 51% av
Generation Z (fodda cirka 1995-2012) och millenniegenerationen (fodda cirka 1981-
1995) fortroende for influensers pa sociala medier, och fram till 2023 hade den siffran
okat till 61% (Morning Consult Pro, 2023).

Nackdelen med influensermarknadsforing ar att det kan vara svart och tidskrdvande att
hitta rétt personer, och det kan bli dyrt om du betalar dem for deras tjanster. Darfor satsar

flera foretag mera péd nano- och mikroinfluensers, dvs influensers med férre foljare. Det
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ar mycket billigare och enligt Emplifi dr det dven véldigt lonsamt. Du ndr en mindre
publik, men engageringen &r upp till 60% hogre 4n hos macroinfluensers med mycket fler
foljare. Omrikningskursen (eng. conversion rate) dr d&ven éver 20% hogre, dvs hur minga

som till exempel koper din produkt av alla som besdker din hemsida (Porteous, 2018).

2.3.5 Word-of-mouth

Mun-till-mun-marknadsforing (eng. word-of-mouth) ir ett av de dldsta och mest pélitliga
formerna av kommunikation. Det innebér att ménniskor pratar om ditt féretag med andra
1 sin sociala krets eller i sitt nitverk, till exempel i vardaglig diskussion, recensioner och
pa sina sociala medier. Detta &r ett vildigt kraftfullt sdtt att skapa tillit och fortroende for
potentiella kunder dé positiva erfarenheter om en produkt eller tjinst uppmuntrar folk att
sjélv kolla in det.

Medan mun-till-mun-marknadsforing kan vara ett effektivt verktyg for mikroforetag och
sméi foretag, beror dess framgéng pé kundndjdhet. Darfor ar det viktigt for foretagare att
se till att de levererar service av hog kvalité och stravar efter ndjda kunder hela tiden

(Wooden, 2023).

2.3.6 E-postmarknadsforing

E-postmarknadsforing, dvs anvidndandet av e-post som marknadsforingskanal, r dven ett
kraftigt och kostnadseffektivt verktyg for att nd potentiella kunder. Med e-post gor du
reklam for produkter, tjénster och evenemang kopplade till ditt foretag.

Genom e-postmarknadsforing kan mikroforetagare enkelt och snabbt skicka riktade
meddelanden till sin malgrupp for att 6ka engagemang och generera potentiella kunder.
Fordelen med e-postmarknadsforing dr dess breda rdckvidd. Genom e-
postmarknadsforing kan mikroforetag skapa och utveckla relationer med sina kunder
genom att leverera skraddarsytt och relevant innehdll direkt till deras inkorgar. Med hjilp
av segmenterade malgrupper kan foretag dessutom anpassa meddelanden ytterligare for
att battre motsvara individuella behov och preferenser.

Nackdelen med denna marknadsforingskanal dr att konkurrensen dr véldigt hog. Det kan
vara svart att sticka ut i en inkorg full med notifikationer fran andra varumérken. Om det

inte gors korrekt kan e-postkampanjer dven vara relativt dyra pa grund av kostnaderna for
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att utforma mallar eller anvédndningen av betald programvara for e-postmarknadsforing

(Wooden, 2023).

2.3.7 Videomarknadsforing

Videomarknadsforing ar en effektiv marknadsforingskanal for mikroforetagare som kan
erbjuda en bra avkastning pé investeringen (Wooden, 2023). Detta kallas for ROI - pa
engelska “return of investment”. ROI miter vinsten i forhallande till insatt kapital
(Lindstrom, 2023). Videomarknadsforing innebér att skapa och dela videor relaterade till
ditt foretag med malet att locka fler kunder och skapa medvetenhet om ditt varumirke.
Videomarknadsforing erbjuder manga fordelar jamfort med traditionellt tryckt eller
digitalt innehéll eftersom det &r mer engagerande, littare att forstd och mojliggdr for
foretag att visa sina produkter eller tjdnster pd ett intressant och minnesvért sitt.
Videoinnehdll har ocksd potential att nd en bredare publik tack vare dess
delningsmojlighet pa sociala medier. Nackdelarna med videomarknadsforing &r att det
kraver mycket tid och resurser for att skapa videor av hog kvalité, vilket mikroforetag

inte nodvéndigtvis har (Wooden, 2023).

2.3.8 Evenemangsmarknadsforing

Evenemangsmarknadsforing dr en marknadsforingsstrategi foretag anvéinder for att
framja sitt varumirke, sin produkt eller sin tjdnst genom att i realtid engagera sig med
potentiella kunder. Evenemangen kan vara online eller offline, och foretaget kan antingen
sjalv vara vird, gdsta ndgon annans evenemang eller agera som sponsor. Foretag kan vilja
evenemang pa basis av sin malgrupp och vilka evenemang de hogst antagligen deltar i.
En del foretag véljer ocksa evenemang var mycket press kommer delta, dvs inflytelserika
journalister eller bloggare, som sedan delar med sig av sina upplevelser till en storre

publik (Muhammad, 2023).

2.4 Undersokning om marknadsforingskanaler for sma foretag

Campaign Monitor har gjort en undersokning bland sma foretag om deras
marknadsforingsmetoder och kanaler. I undersdkningen deltog 6ver tusen personer som
arbetar 1 sma foretag i over 30 olika industrier. Alla var dock inte mikrofretag, da

undersokningen gjordes bland personer som arbetar i1 foretag med 1-1000 anstillda.
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I undersdkningen framkom det att den mest anvinda plattformen for att oOka
medvetenheten om ett varumédrke var sociala medier. E-postmarknadsforing kom pa
andra plats, och innehdllsmarknadsforing pa tredje plats (Campaign Monitor, 2023).
Enligt sméforetag dr den mest effektiva strategin for att attrahera nya kunder dterigen
marknadsforing pa sociala medier, f6ljt av e-postmarknadsforing och sedan online betald
media (Campaign Monitor, 2023). Online betald media definieras som inkdp av
annonsutrymme pa internet for att sprida ditt varumirkes budskap och na din malgrupp.
Det ér en form av digital marknadsforing som inkluderar sponsrat innehall {or att framja
ett foretags produkter eller tjdnster (Pereira, 2020). Efter online betald media kom
videomarknadsforing, evenemangsmarknadsforing och innehéllsmarknadsforing.
Iundersokningen fragades dven vad smaforetag kommer att prioritera i framtiden. Storsta
delen, 78%, av respondenterna svarade att de kommer satsa pa digital marknadsforing,
73% svarade sociala medier och 57% e-postmarknadsforing.

Den storsta utmaningen inom marknadsforing som smé foretag kommer std infor det
kommande aret visade sig dverldgset vara kundanskaffning. Kundanskaffning var dven
det storsta mélet for kommande aret.

Nér Campaign Monitor fragade vilka marknadsforingskanaler foretagen anvander sig av
mest svarade 69,6% Facebook och 64,1% e-postmarknadsforing. Post, Instagram, Twitter

(nufdrtiden X), printad reklam och betald reklam pd s6kmotorer fick &ven mycket roster.

69.6

Facebook

64.1

Email marketing

52.4

Direct mail

48.3: 47. 45.7. 42.8.

Instagram Twitter Printads Paid Search

Figur 3. Sma foretag rankade vilka marknadsforingskanaler de anviinder mest (Campaign Monitor, 2023).
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Niér foretagen fragades vilka marknadsforingskanaler de anvédnder sig av minst kom det

svar som Snapchat, affischtavlor, Spotify och podcasts.

24.5

23.6

Billboards Pandora/Spotify

18.8: 18.5:

Podcast Podcast
programming advertising

Figur 4. Sma foretag rankade vilka marknadsforingskanaler de anvinder sig av minst (Campaign Monitor, 2023).

3 METOD

Att vilja rétt metod for din undersokning &r en avgorande del av forskningsprocessen.
Valet av metod péverkar hur du samlar in och analyserar data, vilket i sin tur paverkar
resultatet och slutsatserna du kan dra. Har funderar vi pd var forskningsfrdga och vad vi
vill uppnd med var forskning. Vill vi ha numerisk data bor vi gora en kvantitativ

forskning, och vill vi ha textbaserad data bor vi gora en kvalitativ forskning.

3.1 Val av metod

Jag har valt att anvinda mig av en kvalitativ undersokningsmetod i form av
semistrukturerade intervjuer for att fa en djupare forstdelse for mitt dmne. Valet att
anvinda intervjuer som en forskningsmetod grundar sig pa flera viktiga dverviganden.
Denna text kommer att belysa varfor en kvalitativ forskningsmetod som intervjuer &r mer

lamplig 4n en kvantitativ metod i denna specifika kontext.
Forst och frimst, &mnet “forménliga marknadsforingsstrategier bland mikroforetag”
innebdr en komplexitet och mangfald som kan vara svart att kvantifiera enkelt. Genom

att anvinda kvalitativa intervjuer kan vi utforska och forsta de unika och kontextspecifika
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strategierna som mikroforetagare anvénder sig av. Vi kan grdva djupare i deras tankesitt,
utmaningar och framgéangsfaktorer, vilket dr svarare att uppnd med en kvantitativ metod
som tenderar att fokusera mer pa statistiska samband och generella trender. Intervjuer ger
oss mojlighet att finga detaljerade beskrivningar av mikroforetagares upplevelser och
perspektiv. Detta dr sdrskilt vdrdefullt ndr vi vill utforska de kreativa och icke-
standardiserade marknadsforingslosningarna som mikroforetagare ofta anvinder sig av
ndr de har begransade resurser. Dessa aspekter kan vara svéra att kvantifiera pa ett
meningsfullt satt.

En annan fordel med kvalitativa intervjuer ér flexibiliteten att anpassa fragor och f6lja
upp pa svar i realtid. Detta mdjliggoér en djupare forstdelse och ger utrymme for foljande
fragor som kan leda till ovéntade insikter. Kvantitativa metoder, som enkéter, dr mer
strukturerade och begransade nir det géller att samla in data och tillater inte samma grad
av fordjupad forskning. Intervjuer ger oss utrymme att fordjupa oss i mikrofretagares
tankar, utmaningar och unika losningar pé ett satt som en kvantitativ forskning inte skulle
kunna goéra. Denna djupgiende forstaelse dr viktig ndr det kommer till att utveckla
praktiska r8d och riktlinjer som kan stodja mikroforetagare 1 deras

marknadsforingsstravanden.

Fordelarna med en semistrukturerad intervju jimfort med andra intervjuformer ar ménga.
Jamfort med en ostrukturerad intervju, som &ar mer 10st strukturerad, ger den
semistrukturerade intervjun en viss riktning genom att inkludera fordefinierade fragor.
Detta hjalper till att sikerstilla att viktiga &mnen behandlas och ger en grundstruktur for
samtalet. Samtidigt behaller den semistrukturerade intervjun flexibiliteten att stilla
foljdfragor och utforska nya &mnen som kan komma upp under samtalet.

Jamfort med en strukturerad intervju, som foljer en strikt uppséttning av fordefinierade
fragor utan mycket utrymme f{or diskussion, ger den semistrukturerade intervjun
djupgdende insikter d& den tillater anpassning av fragor. Sammanfattningsvis erbjuder
den semistrukturerade intervjun en balans mellan struktur och flexibilitet, vilket gor den
lamplig for att utforska komplexa &mnen och 4 méngsidiga insikter fran respondenterna

(Academic Work, 2023).

Sdledes dr valet av kvalitativa, semistrukturerade intervjuer en beréttigad och
dndamélsenlig metod for att ndrma oss d&mnet och for att skapa en djupare insikt i de

marknadsforingsstrategier som anvénds av mikroforetagare med begransade resurser.
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3.2 Respondenter

For detta arbete har jag intervjuat tre mikroforetagare med foretag baserade i Norden.
Foretagarna dr 1 25-30 ars aldern och har startat ett eller flera foretag ensam eller med
medgrundare.

Respondenterna som valts for detta examensarbete dr Johan Fellman frén Ideel Kaffe och

B.B Designs, Robin Kanerva fran Reveel Guide och Sandra Barajakli frin BARFAL.

3.2.1 Johan Fellman, Ideel Kaffe & BB Designs

Johan Fellman har en lingre bakgrund av entreprendrskap dd han redan grundat tva
foretag. Han startade sin karridr med ett miljovénligt kaffevarumérke med namnet Ideel
Kaffe &r 2020 som producerade komposterbara kaffekapslar, tillsammans med Bogdan
Coste. Eftersom de flesta kaffekapslar dr gjorda av metall men innehdller bioavfall
(kaffesump) ér de svara att atervinna och nerbrytningen kan ta upp till 500 &r. Ideel Kaffe
hittade en losning till detta, och skapade en fullt hemkompostbar kaffekapsel.
Kaffekapseln dr gjord av solrosfron och bryts ner inom 6 méanader (Ideel Kaffes
Instagramkonto, 2022). Ett ar senare startade han dven BB Designs, som han nu valt att
fokusera pa till sidan av sitt fulltidsjobb som kundansvarig pa JobTeaser. BB Designs
skapar handgjorda, unika och héllbara smycken av atervunnet silver och representerar

lokalt hantverk och personlig design (www.bb-designs.dk, 2023). BB Designs har

arrangerat evenemang och pop up-butiker bade i Képenhamn och Helsingfors, och sdljer
sina produkter i sin nitbutik och i flera olika butiker i K&penhamn. Foretagen ér baserade

1 Kdpenhamn, Danmark men Johan &r ursprungligen fran Helsingfors, Finland.

3.2.2 Robin Kanerva, Reveel Guide

Robin Kanerva driver mikroforetaget Reveel Guide med fyra kollegor. Reveel Guide
grundades &r 2021 av Robin (operativ chef och grundare) och hans tre bekanta Sebastian
Mellblom (VD och grundare), William Helmenius (IT-chef och grundare) och Fredrik
Fazer (investerare och grundare). Till foretag hor d4ven Jesper Pettersson som arbetar med
UI- och UX-design.

Reveel Guide dr en innovativ och interaktiv reseguide i form av en mobilapplikation som
har som frimsta mal att omvandla turistupplevelsen till nagot smidigt och

bekymmersfritt. Den har som maél att erbjuda en omfattande och sammanhéngande
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informationskélla som hjdlper resendrer att fa tillgang till allt de behdver veta om sina
resmal pa ett och samma stélle, och ge rekommendationer for platser och aktiviteter. Med
en vision om att forenkla och forbéttra resandet, levererar Reveel Guide en médngd fardiga
reseguider for vélkidnda resmél, som enkelt kan navigeras i applikationen. Dessutom har
den digitala kartor som &r rika pd information, med noggranna markeringar for
sevirdheter, restauranger och hotell. Ddrmed kan resendrer enkelt planera sina utflykter
och hitta de bésta platserna att dta och dvernatta pa. Reveel Guide erbjuder ocksé audio-
guidade rundturer for beromda sevérdheter som till exempel Sveaborg i Helsingfors.

Applikationen i sig, reseguiderna, rekommendationerna och kartorna &r utan kostnad,

men audio-guidade rundturerna kommer med en liten bekostnad. (www.reveel.guide,

2023).

Restaurant Kuurna

@© an hour

99 -5.86 km

Meritullinkatu 6, Helsinki

House of the Estat... Restaurant Kuurna

Top Rated Digital Tours Nearby Q
Enjoy storie Id by local experts at your own

= Open map

s Suomenlinna Tour
Tucked away in the laid-back Kruununhaka neighborhood
of Helsinki, Kuurna is your go-to spot for a chill dining

experience that's all about good vibes and great Finnish

Figur 5. Skdrmdumpar av Reveel mobilapplikationen 11.10.2023.

3.2.3 Sandra Barajakli, BARFAL

Ar 2021 grundade Sandra Barajakli och hennes vininna Simone Falck foretaget
BARFAL med en gemensam vision: att skapa en hallbar och tidlés klddkollektion for
kvinnor, som skulle sprida glddje med fargglada monster och behagliga tyg av hog

kvalité.
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BARFALSs produkter #r resultatet av noggrann planering och design. Sandra och Simone
arbetar tillsammans for att skapa kldder och accessoarer som inte bara &r stilfulla utan
ocksa miljovinliga. Alla produkter tillverkas for hand i Helsingfors, och en betydande
aspekt av deras verksamhet dr att stodja lokala foretag och minska miljopaverkan.

Kollektionen bestar for det mesta av kvinnokldder, men innehéller &ven smycken, doftljus
och nigra utvalda plagg for min. En unik aspekt av BARFAL ir att de flesta produkterna
tillverkas pé bestdllning. Denna strategi dr inte bara ett sitt att skapa exklusiva,
skrdddarsydda plagg, utan det dr ocksa ett steg mot att minska méngden avfall och

undvika sloseri med material.

Samarbetet mellan Sandra och Simone stricker sig Over varje steg i
produktionsprocessen. Fridn planering och design till att Simone syr prototyper av
plaggen. Dérefter 6verfors produktionen till en skicklig sommerska i Pemar, Finland, som
skapar de slutgiltiga plaggen. Aven smyckena, som ir en stor del av kollektionen,

designas av Sandra och Simone och tillverkas av en juvelerare i Helsingfors.

Genom att skapa tidlosa produkter strivar BARFAL efter att erbjuda kunderna nigot som
inte bara dr modernt for stunden utan ndgot som kan béras under en lang tid framover

(www.barfal.com , 2023).

3.3 Intervjuguide

En intervjuguide beskriver huvuddmnen som tas upp i intervjun. Syftet med dessa
intervjuer var att f en djupare forstaelse for mikroforetags marknadsforingsstrategier och
ta del av deras upplevelser och tankar kring dmnet. Intervjuerna var semi-strukturerade,
dvs intervjuaren hade pa forhand skrivit ner frdgor kring &mnen kopplade till teorikapitlet
av detta arbete. Diskussionen var dock Oppen och tilliggsfragor fick uppkomma.
Fragorna som stélldes i intervjuerna (se bilaga 1) var kopplade till teorikapitlet och
behandlade samma @&mnen.

Intervjuerna borjade med generella fragor om foretagen och respondenternas uppgifter
inom foretagen. Denna information anvindes dven till introduktionerna av foretagen.
Malet var att fa generell fakta om foretagen och dven deras vision och varumarkesbild.
Intervjuaren fragade dven vad som fordndrats inom foretaget de senaste dren for att fa en

uppfattning om det forflutna. Frdgorna gar i ordningen détid — nutid - framtid.
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Till nést stélldes frdgor om maélgruppen och vem deras typiska kund &r. Detta fradgades
for att fa en forstaelse om vem de riktar sin marknadsforing till och vilka processer de
utfor for att nd dem.

Direfter behandlade intervjun huvuddmnet, dvs vilka marknadsforingskanaler anvénder
sig dessa mikroforetag av. Intervjuaren fragade dven ifall foretagen miter effektiviteten
av marknadsforingen pa ndgot sitt, t.ex med hjdlp av analytiska verktyg, och vilka
marknadsforingskanaler som fungerar bast for dem. Med denna fridga far vi en djupare
inblick i deras erfarenheter och upplevelser.

For att koppla ihop intervjun med den tidigare forskningen i kapitel 2.4 fragade
intervjuaren hur mikroforetagaren tror att deras marknadsforing kommer se ut om nagra
ar, och vilka kanaler de kommer satsa mer pa. Syftet var att fa konkreta exempel pé vilka
plattformar som hogst antagligen kommer att skapa resultat i framtiden, och vilka
plattformar det enligt dem inte &r virt att satsa pa.

Intervjun avslutades med mikroforetagarnas rad till andra mikroforetag med lag budget

nér det kommer till marknadsforingen.

3.4 Tillvagagangssattet

Forskningsresultatet 4r baserat pa tre intervjuer. Skribenten intervjuade tre
mikroforetagare, alla i dldern 25-30. Intervjuerna var semistrukturerade, dvs skribenten
hade pa forhand planerat intervjufragorna (se bilaga 1) men ldmnar rum for diskussion.
Intervjuerna gjordes individuellt pd distans via videosamtal d& en av tre respondenter ar
bosatt i ett annat land. Intervjuerna spelades in sé att skribenten kunde skriva av svaren
pa efterhand, och dven vara sa ndrvarande som mdjligt under intervjuerna.
Respondenterna hade pd forhand bett att fa fragorna skickade till dem sé& att de kan
forbereda sig for intervjun. Intervjuerna var relativ korta, ca. 40—60 min, och bérjade med
en introduktion till dmnet och underskrivning av samtyckesblanketten (se bilaga 2).
Skribenten forklarade klart och tydligt for respondenterna att hon kommer att anvénda
respondenternas hela namn i sitt arbete och citera dem rakt. Ifall respondenterna vill &ndra
sina svar pd efterhand, skall de kontakta skribenten inom en vecka.

Skribenten frigade respondenterna samma fragor, men tilliggsfragorna varierade da de
uppkom under samtalet. Efter intervjuerna lyssnade skribenten pa samtalen och skrev ner

svaren 1 skrift for att sedan kunna analysera och jamfora resultaten béttre med varandra.
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3.5 Validitet och reliabilitet

Reliabilitet, dvs tillforlitlighet, behandlar frigan om huruvida du kan uppkomma samma
resultat frin en undersdkning ifall du skulle genomfdra den pa nytt. Ar dina resultat
slumpmaissiga eller tillfalliga, eller 4r resultatet konsistenta? Reliabilitet liknar
replikerbarhet, vilket dr ett annat kriterium i forskningssammanhang. Replikerbarhet
betyder att forskningen och dess resultat gar att upprepa, dvs replikera (Bell, Bryman,
2017).

Validitet dr en bedomning om ifall slutsatserna som genererats fran en undersdkning
hinger ihop eller inte, dvs maéter vi rdtt saker. Nir det kommer till kvalitativa
undersokningar, dr extern validitet och ekologisk validitet aktuellt. Extern validitet
forklarar om hurudvida resultaten frdn en unders6kning kan generaliseras och &r korrekt
dven utover den specifika undersokningen. Dérfor &r det viktigt att noggrant vélja sitt
urval eller sina respondenter, s& att det sdkert &r representativt for helheten du vill
undersoka (Bell, Bryman, 2017).

Ekologisk validitet ror sig om i vilken utstrickning resultat inom samhillsvetenskap
verkligen dr relevanta och tillimpliga i ménniskors dagliga liv och i deras naturliga
sociala omgivningar. Ifall din undersékning dr vildigt onaturlig, &r det sannolikt att

resultaten inte kommer vara tillricklig valida (Bell, Bryman, 2017).

I kvalitativa undersokningar kan det vara utmanande att sikerstélla att vi méter ritt saker
eftersom de fenomen vi utforskar, sisom méanniskors asikter, attityder och beteenden, dr
komplexa till sin natur. Reliabiliteten kan dven paverkas av hur vi stéller frdgorna och hur
vi genomfor en intervju. Till exempel om vi stiller fragorna pa ett virdeladdat sétt, dvs
vi matar in asikter redan i1 frdgan och beskrivningen, kan vi skada véran reliabilitet

(Gymnasiearbetet.nu, 2023).

Eftersom jag begrinsar mina intervjuer till tre mikroforetagare, kan jag inte sikerstilla
att deras asikter och erfarenheter dr representativa for alla mikroforetagare. Resultaten av
denna studie dr baserade enbart pd de tre individerna och deras synpunkter, vilka
hérstammar frdn Finland och Danmark. Dérfor kan jag till viss del generalisera resultaten

till Norden, men asikterna kan variera betydligt i andra delar av vérlden. Dessutom kan
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foretagare 1 olika &ldersgrupper ha avsevért olika uppfattningar om &dmnet, eftersom de

kan uppleva anvindningen av till exempel sociala medier pa olika sétt.

3.6 Etiska fragor

Eftersom personerna som intervjuas dr dgare av foretagen, bér de sjdlva ansvaret 6ver vad
de vill beritta. De riskerar inte att lacka information som en arbetsgivare inte skulle
godkédnna. De har blivit informerade pa forhand att arbetet kommer inkludera deras hela
namn samt foretagets namn, och dven skrivit under en samtyckesblankett. For att undvika
overraskningar skickades dven fragorna till dem i1 forvédg, s& om de inte ville svara pa
ndgon specifik fraga hade de mgjlighet att forbereda sig.

Intervjun innehéller dock inte kénslig information om foretagen som till exempel
specifika budgetar, intdkter eller andra monetira vérden.

Deltagarna kommer édven att f4 mojlighet att granska och godkénna materialet innan det
publiceras. Den inspelade versionen av intervjuerna kommer att raderas nir arbetet &r

avslutat.

4 RESULTAT

I det hir kapitlet presenteras sammanfattningen av de diskussioner som dgde rum under
intervjuerna. Intervjuerna genomfordes via videosamtal pa Zoom och spelades in, foljt av
en transkribering av inspelningarna till text. Texterna har sedan sammanstéllts med fokus

pa de centrala budskapen och de mest betydelsefulla insikterna som framkom.

4.1 Resultat av intervjun med Johan Fellman

Johan Fellman grundade Ideel Kaffe ar 2020 tillsammans med Bogdan Coste och ett ar
senare grundade han BB Design sjidlv. Skillnaden mellan dessa foretag och deras
strategier dr stor. Ideel Kaffe startades med en stark kommersiell inriktning, dar mélet var
att maximera vinst och forsiljning, till skillnad fran BB Designs som Johan skapade som
mer av en hobby, dir han hade friheten att vara kreativ och skapa négot eget.

Pa Ideel Kaffe jobbade Johan prelimindrt som CMO, dvs marknadschef, och ansvarade
for marknadsforing, forséljning, rekrytering och praktikanter. Foretaget hade som mest
atta anstdllda. P4 BB Designs driver Johan foretaget ensam och &r ansvarig for alla

aspekter av verksamheten.
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Ideel Kaffes ursprungliga strategi var att rikta sig mot B2C-forsdljning, dir de skulle sélja
direkt till individuella kunder. De planerade att bygga upp sitt varumérke och lansera en
prenumerationstjdnst innan de dvergick till B2B-forséljning, ddr de skulle sélja till foretag
i stdllet. Men en manad efter lanseringen kontaktades de av den danska matbutikskedjan
MENY och inledde ett samarbete med dem. Detta fick dem att fokusera pa B2B-
forsiljning tidigare &n planerat. De forsokte ocksa etablera sin prenumerationstjanst, men
detta visade sig vara utmanande. Samarbetet med MENY var inriktat pa fysisk
marknadsforing och forséljning i butik, vilket krdvde mycket tid och resurser. Trots
framgangarna var det tidskrdvande att vara pa plats i flera butiker, och de valde att atergd
till sin ursprungliga strategi med fokus pa B2C, SEO och prenumerationstjinsten.

Malgruppen for Ideel Kaffe fordndrades ocksé over tiden. De borjade med en inriktning
pa yngre kunder med fokus pé hallbarhet. Men pa grund av produkternas hoga pris pa
grund av kvaliteten visade det sig att deras typiska kund var dldre, oftast kvinnor i dldern
40-60 frdn hogre samhallsklasser i1 storstdder. Ungdomar diskuterar hallbarhet mycket,

men har oftast inte samma ekonomiska formaga att investera i det som éldre generationer.

Johan berittar att Ideel Kaffe mitte effektiviteten av marknadsféringen noggrant. En
marknadsforingskanal som fungerade vil var SEO, eftersom fraser som “hallbara
kaffekapslar” visade sig vara mycket populdra. Darfor investerade de resurser for 6ka
trafiken till sin nitsida. Andra framgéngsrika kanaler inkluderade annonser i digitala
tidningar och fysisk marknadsforing i butiker. Sociala medier genererade inte lika mycket

konvertering till ndtsidan, men var virdefulla for att bygga upp ett trovardigt varumaérke.
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Figur 6. Skdrmdump fran Ideel Kaffes Instagram, 2023

Tyvérr upptickte de att marknaden for deras produkt i Danmark var méttad och
konkurrensen var for hird. Andra storre foretag erbjod redan héllbara kaffekapslar, och
kunderna sag inte tydliga skillnader mellan dessa och Ideels hemkomposterbara kapslar.

Darfor beslutade foretaget att avsluta sin verksamhet ar 2022.

Med BB Design har Johan en helt annan vision och mindre fokus pé strategin.
Malgruppen for BB Design ér personer som delar hans intresse for mode, design och
hallbarhet, framst i aldern 20-30 &r. Dessa kunder uppskattar unika produkter med tydligt
ursprung och &r villiga att investera i hogre kvalitet.

Johan anvénder enbart Instagram for marknadsforing och publicerar organiska inldgg, dvs
inget betalt innehall. Evenemangsmarknadsforing dr ocksa ndgot han anvént sig av d& han
har ordnat tva pop up-butiker och deltagit i olika evenemang. Dessa har fungerat mycket

vél och gett varumédrket mycket uppmérksamhet och dven bra forsédljning. Han har dven
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fatt influensermarknadsforing gratis, dé inflytelserika personer med stor foljarkrets har av
eget initiativ kopt hans produkter och delat dem pa sina sociala medier.

Johan betonar vikten av att bygga néra relationer med sina kunder da detta bidrar till lojala
kunder och aterkop. Han vill ge fOretaget ett ansikte och visa till sina kunder
produktionsprocessen da han mairkt att inldiggen med denna typs information far mera
uppmaérksamhet. Han planerar att fokusera mer pa storytelling i framtiden, samtidigt som
han behaller det roliga och kreativa i sin hobbyverksamhet utan att dverfokusera pé det

kommersiella.

Figur 7. Skdrmdump fran BB Designs Instagramflode, 2023

Nér han tillfrdgas om rdd for mikroforetag med ldg budget ndr det kommer till
marknadsforing, framhaller Johan att det &r viktigt att skapa en langsiktig strategi innan
man investerar pengar. Han rekommenderar att fokusera pa "founder branding," det vill
sdga att dela med sig av sin egen historia, kunskap och skapa en personlig koppling till
foretaget, vilket bygger fortroende och trovirdighet. Att utforska anvidndningen av

artificiell intelligens fOr att spara tid och att forstd hur sociala mediers algoritmer fungerar
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ar ocksé rdd som han ger. Det dr viktigt att vara nirvarande pa de sociala medier dir
maéalgruppen spenderar sin tid. Slutligen poédngterar han att det alltid 4r vért att be om hjélp
och rddgivning, eftersom det finns ménga som vill stddja unga foretagare och som kan

dela virdefulla insikter och erfarenheter fran branschen.

4.2 Resultat av intervjun med Robin Kanerva

Robin Kanerva arbetar som operativ chef pa foretaget Reveel Guide, men som hos manga
andra smafOretagare, dr arbetsuppgifterna ménga. Robin ansvarar framst for det
operativa, men dven produktutveckling, marknadsforing och forséljning.

Reveel Guide dr en mobilapplikation som fungerar som en virtuell guide for resenérer.
De arbetar bade inom B2B och B2C, men fokuserar mest pd B2B for tillféllet for att bygga
upp en tillricklig kundbas av foretag och stider for att kunna erbjuda en utvecklad och

innehallsrik produkt for kunder i framtiden.

Da de arbetar inom badda omradena, har de tva olika malgrupper. Malgruppen for B2B
forsdljning dr bolag och stdder som anvéinder deras produkt for att kunna ge en bittre
upplevelse for resenérer. Foretagen anvénder Reveels plattform for att digitalisera sina
papperskartor och rekommendera aktiviteter, seviardheter eller sina egna foretag for
kunderna som tillfélligt rest till &ndamélet. Destinationerna marknadsfor Reveel Guide
till sina kunder med hjilp av t.ex en QR-kod som delas ut vid ankomst. En kund de har
ar till exempel Sveaborgs turistbyrd. D& resendren ankommer till Sveaborg, delar
informationsdisken ut en QR-kod till dem vilken leder dem till nerladdning av Reveel
applikationen, och detta har visat sig vara det mest effektiva sittet att n ut till kunderna.
I applikationen finns kartor, information och rekommendationer som kunder kan anvidnda
under sin vistelse, och dven en audio-rundtur.

B2B kunder som Reveel har ér till exempel kyrkor, museum, stider, parker och hotell.
De betalar en ménatlig summa till Reveel for att fa vara del av deras plattform.

B2C kunder é&r utlindska resendrer som kommer till en ny destination, men som sagt
koncentrerar sig Reveel for tillfdllet mera pé att f4 med foretag i olika stéder och lidnder,

dé de for tillfallet endast har Helsingfors tillganglig for kunden.

For att marknadsfora sig anvdnder Reveel Guide olika strategier. De marknadsfor sig

genom destinationer och dr aktivt ndrvarande pd Linkedin samt deltar i fysiska
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evenemang och missor. P4 Linkedin delar de information om sin produkt och uppdaterar
foljare om aktuella héndelser. Genom aktiv kommentering pa andra foretags inlidgg
skapar de kontakter och okar sin synlighet inom branschen. De deltar ocksé i olika

evenemang och méissor for att bygga relationer och 6ka medvetenheten om sin produkt.
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Figur 8. Skdrmdump firdn Reveel Guides LinkedIn sida, 2023

Reveel Guide anvinder dagligen Google Business Profile for att skapa innehall och
optimera det for att na foretag som soker liknande tjdnster. Genom detta verktyg forsoker
de forstd vilka soktermer foretag och turister anvénder nér de letar efter reseguider och
kartor for att maximera sin synlighet och hamna hogst upp 1 sokresultaten.

For att méta effektiviteten anvdnder Reveel Guide “rate of response”. Genom att skicka
olika meddelanden till en grupp foretag miter de vilket meddelande som genererar flest
svar och ger bist resultat. Detta ger dem insikt om vad som fungerar bést for att skapa

intresse hos sina kunder och végleder deras framtida strategier.

Nér Reveel Guide dvergér till att fokusera mer pd B2C-marknadsforing planerar de att
anvinda sociala medier som TikTok och Instagram for att na en bredare publik och skapa
engagerande innehdll. Aven om de for tillfillet inte miter B2C-effektiviteten i detalj,
kommer de att experimentera med olika annonser pa plattformar som Facebook och

Google for att utvirdera konverteringsgraden och vérdet av investeringar. Robin betonar
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att for nya mikroforetagare &r kreativitet nyckeln, och att &ven med en nollbudget kan
satsningar som en TikTok-video vara tillrdcklig for att attrahera de forsta kunderna. Att
samarbeta med influensers genom att erbjuda produkter gratis, nér det passar, kan ocksa
vara en framgéangsrik strategi.

Slutligen betonar han vikten av att anvénda sig av en snobollseffekt, som har visat sig
vara exceptionellt framgangsrik ndr det géller att etablera relationer och kontakter.
Genom att systematiskt frdga varje kontakt vem de skulle rekommendera som nésta
person att kontakta och sedan referera till dessa rekommendationer vid efterfoljande
kontakter, skapas ett personligt och fortroendefullt meddelande. Enligt deras egna

erfarenheter resulterar denna metod i svar frn néstan 95% av de kontaktade personerna.

4.3 Resultat av intervjun med Sandra Barajakli

Sandra driver foretaget BARFAL tillsammans med medgrundaren Simone Falk, med
marknadsforing som sin huvuduppgift. Tillsammans skdter de dven bland annat design,
budgetering och tillverkning, lik andra mikroforetag med begridnsade resurser.

Foretagsverksamheten har utvecklats sedan de grundades ar 2021 och forsédljningen har

spridit sig fran nétbutiken till olika fysiska butiker och dven pop-up butiker.

Visionen har varit klar sedan borjan; att skapa klassiska klddkollektioner for framst
kvinnor som uppskattar hillbarhet och kvalitet. Malgruppen for BARFAL ir kvinnor i
aldern 2045 4r som é&r intresserade av hallbarhet och uppskattar lokalt producerade
produkter, och hogst antagligen personer som &r i arbetslivet och bor i storre stdder.
BARFAL stodjer mottot “kvalitet, inte kvantitet” och den typiska kunden #r av samma

asikt.

Nir det kommer till marknadsforing koncentrerar sig BARFAL pa sociala medier, sd som
Instagram, Facebook, TikTok, Pinterest och Linkedin. Enligt Sandra har Instagram visat
sig vara den mest effektiva kanalen for deras foretag, med en engagerad kundbas som
foljer deras produkter, evenemang och tillvdxt. Sandra berittar att de skulle gérna
anvénda sig mer av de andra kanalerna ocks4, som till exempel Pinterest, men pa grund

av begrédnsad tid och budget har de valt att fokusera sig mest pa Instagram for tillféllet.
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De miter effektiviteten av marknadsforingen pad kanalerna, speciellt pd Instagram,
Facebook och TikTok. Genom att anvinda insamlad data anpassar de sin strategi for att
fokusera pd det som ger mest vérde.

Forutom sociala medier anvénder de ockséd e-postmarknadsforing, en kostnadseffektiv

metod som visat sig vara framgangsrik for att nd och engagera deras malgrupp.

Sandra delar 6ppet att deras marknadsforing &r ndgot begriansad for niarvarande pa grund
av budgetrestriktioner och resursbegriansningar. Trots detta har de lyckats dra nytta av
kostnadsfria kanaler. Infér framtiden hoppas Sandra pa okade kapitaltillgangar for att
kunna investera i1 olika PR-evenemang med influensers och satsa pa betalda

reklamkampanjer samt PR-marknadsforing.

Trots de ekonomiska begriansningarna betonar Sandra vikten av marknadsfoéringen och

att mikroforetag investerar i marknadsforing. Enligt henne &r det sdllan foretag far kunder
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utan ndgon form av marknadsforing. Hon foreslér att foretag utforskar mdjligheten att
skéra ner pa kostnader inom andra omréden i foretaget for att mojliggdra en 6kad satsning
pa marknadsforing. Sandra papekar att det finns flera kostnadseffektiva och gratis kanaler
som mikroforetag kan dra nytta av. Hon framhédver sarskilt Instagram och e-
postmarknadsforing som framstdende alternativ som visat sig vara framgéingsrika for
BARFAL. Enligt henne har dessa plattformar varit effektiva for att na ut till en bredare

publik och bygga upp en lojal kundbas, trots foretagets begransade resurser.

I sina rdd till mikroforetag understryker Sandra att marknadsforing &r en nodvéndig
investering och att det finns manga tillgéngliga alternativ dven for dem med smé budgetar.
Att identifiera och utnyttja dessa kostnadseffektiva kanaler kan vara avgorande for att

bygga varumirkesmedvetenhet och locka kunder.

5 DISKUSSION

I detta kapitel sammankopplas den empiriska delen med den teoretiska referensramen av
arbetet. Vi analyserar relationer och jamfor vérat resultat. Dessutom granskar vi
anvindningen av semistrukturerade intervjuer som forskningsmetod och utvérderar dess

effektivitet for att undersoka detta specifika dmne.

5.1 Resultatdiskussion

Syftet med detta examensarbete var att identifiera prisvianliga marknadsforingsmetoder
och undersoka hur mikroforetag implementerar dessa. En av forskningsfrdgorna var vilka
kostnadseffektiva marknadsforingsmetoder anviander sig mikroforetag av, och hur dessa
anpassas for att mota foretagets begrinsade budgetar. Den andra forskningsfragan var hur
mikroforetag genomfor sina  marknadsforingsstrategier, inklusive valet av

marknadsforingskanaler och budskap, samt vilka resultat de uppnar med dessa strategier.

Respondenterna delade ménga gemensamma insikter, men det fanns ocksa nagra
variationer. Nér det giller marknadsforingskanaler 14g tyngdpunkten péd digitala
plattformar, sérskilt sociala medier. Samtliga foretag anvénde sociala plattformar som
Instagram och Linkedin, och alla hade antingen redan anvént eller planerade att
experimentera med TikTok. En tydlig betoning lag pa vikten av att utnyttja dessa

kostnadsfria plattformar for att bygga upp ett troviardigt varumairke, nd ut till malgruppen
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och engagera potentiella kunder. Johan Fellman understrok dven betydelsen av att forsta

hur algoritmerna pé dessa plattformar fungerar.

Influensermarknadsforing var nagot de alla var intresserade av och planerar att anvinda
sig av 1 framtiden, pd ett sétt eller annat. BB Designs hade tidigare fétt gratis
influnsermarknadsforing, Reveel Guide hade planer pd att implementera detta ndr
applikationen utvecklats tillrickligt, och BARFAL hoppades p4 att ha resurser for PR-
event med influensers. Influensermarknadsforing kan variera avsevirt bade i utformning
och kostnad. Valet att samarbeta med mikroinfluensers anses vara mer kostnadseffektivt
eftersom deras arbete ofta &r mer prisvinligt med tanke pé den mindre foljarkretsen. Att
erbjuda en ljudrundtur pé en applikation som Reveel Guide kan ocksa vara ekonomiskt
mer dverkomligt jamfort med att ge bort ett exklusivt handgjort smycke eller kladesplagg
frin BB Designs eller BARFAL. Trots dessa varierande kostnader #r
influensermarknadsforing ett kraftfull och modernt verktyg som alla respondenterna hade

intresse av att utforska.

Négot annat de hade gemensamt var betydelsen av att skapa relationer med sina kunder
och dven andra foretag i branschen. Evenemangsmarknadsforing var nigot de alla deltagit
1, antingen i form av méssor och tillstdllningar eller pop-up butiker och direkt forsédljning
pa plats. Aven om mycket av marknadsforingen nufértiden ér digitalt, visade sig dven det
fysiska vara mycket viktigt och genererade positiva resultat nér det géllde forsdljning och

skapandet av relationer med malgruppen.
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En annan gemensam insikt var vikten av att tydligt definiera mélgruppen fran borjan,
vilket Overensstimde med teorin. Enligt teorin underldttar denna tydliga
malgruppsdefinition anpassningen av budskapet och en effektiv leverans till kunderna,
och genom att vara kundcentrerad kan du skapa en starkare och mer meningsfull koppling

med din malgrupp.

Tvd av de tre mikroforetagen som intervjuades hade framgéngsrikt implementerat
sokmotoroptimering (SEO) och upplevt positiva resultat fran denna strategi. Denna
framgéng var tydlig nog for dem att motivera investeringar i SEO for att forbittra sin

synlighet och position bland sokresultaten.

Resultaten av intervjuerna var vildigt lika resultaten i undersdkningen gjord av Campaign
Monitor som tas upp i kapitel 2.4. I undersdkningen framkom att sociala medier var den
mest anvinda plattformen for att 6ka medvetenhet om varumaérket, vilket 4ven betonades
1 intervjuerna. E-postmarknadsforing och innehéllsmarknadsféring kom pd andra och
tredje plats, och detta var d4ven ndgot respondenterna lyfte fram i intervjuerna. Betalt

annonsutrymme kom pé tredje plats i undersokningen som en effektiv strategi for att
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attrahera nya kunder, och det visade sig ocksd vara ndgot respondenterna experimenterat

med, i granserna av sin budget.

Efter varje intervju stilldes fragan till mikroforetagarna om vilka rdd de skulle ge till
andra nykomlingar inom mikroforetagande. Ett aterkommande tema i deras radgivning
var att uppmana till kreativitet och dra nytta av tillgéngliga gratis kanaler. Sarskilt inom
sociala medier finns det en méngfald av mojligheter utan stora kostnader. Det centrala
budskapet var att forstd sin mélgrupp noggrant och skapa en strategi som effektivt nar ut

till dem.

5.2 Metoddiskussion

Valet av att anvinda en kvalitativ undersdkningsmetod visade sig vara synnerligt effektiv
for &mnet. De semistrukturerade intervjuerna genererade vélgrundade svar och frimjade
meningsfulla diskussioner mellan intervjuaren och respondenten.

Trors att intervjuerna foljde planen Overlag, skedde en ovédntad fordndring nir en
respondent behovde bytas ut. Lyckligtvis kunde en erséttare snabbt hittas, vilken visade

sig vara mer samarbetsvillig.

Vid anvédndning av en kvantitativ undersdkning hade vi mgjligen fétt mer statistiskt
robusta svar fran ett storre urval, vilket i sin tur skulle kunna generaliseras mer brett. Dock
hade vi inte kunnat erhalla samma detaljerade insikter som vi nu fick ta del av genom den
kvalitativa metoden. Genom dessa intervjuer fick vi fordjupa oss i1 foretagarnas
individuella beréttelser och bakgrund. Respondenterna 6ppnade upp om sina erfarenheter

och delade med sig av de utmaningar och svarigheter de stott pa.

Avslutningsvis kan konstateras att den valda kvalitativa metoden inte bara gav djupare
forstaelse och rika insikter, utan dven mojliggjorde en personlig koppling till
respondenterna och deras livsberittelser. Kvalitativa forskningar med fokus pa
ménniskors berdttelser och erfarenheter &r inte bara ett vetenskapligt kraftfullt verktyg
utan dven en metod som mojliggdr en djupare forstéelse av det verkliga livet bakom
siffrorna. Var forskning strivade inte bara efter att besvara fragor, utan ocksa att belysa
de unika rdster som formar foretagandet och ddrmed bidra till en mer holistisk syn pa

amnet.
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6 SLUTSATSER

Examensarbetets syfte vara att identifiera kostnadseffektiva marknadsforingsmetoder och

undersdka hur mikroforetag tillimpar dessa.

I dagens mikroforetagsvarld har sociala medier cementerat sig som den mest populdra
marknadsforingskanalen. Detta beror pd dess Overvildigande fordelar av
kostnadseffektivitet och enkelhet. For mikroforetag med begrinsade resurser erbjuder
sociala medier en prisvird mojlighet att nd ut till en bredare publik. Den relativt ldga
kostnaden jamfort med traditionella marknadsforingsmetoder gor det mojligt for
mikroforetagare att maximera sin exponering utan att spranga budgeten.

Dessutom erbjuder sociala medier en intuitiv och anviandarvénlig plattform, vilket gor det
till ett tillgéngligt verktyg for foretagare med olika tekniska nivder. Den enkla
navigeringen och mdjligheten att skrdddarsy innehéll gor det mojligt for mikroforetagare
att kommunicera direkt med sin malgrupp pa ett séitt som dr bade snabbt och personligt.
Det dr uppenbart att sociala medier har blivit den frimsta kanalen for marknadsforing
bland mikroforetagare. En plattform som inte bara ar kostnadseffektiv utan ocksa enkel

att anvinda och anpassa efter foretagets specifika behov.

Det gér dock inte att séiga att det som fungerar for ett mikroforetag fungerar for alla,
eftersom varje foretag ér olika. Det dr darfor viktigt for mikroforetagare att ha en flexibel
strategi som passar deras speciella behov, malgrupp och situation. Dessutom &r det
avgorande att vara medveten om att sociala medier standigt utvecklas och fordndras.
Denna dynamiska natur kriaver en konstant uppmérksamhet och anpassning for att halla
koll pd de senaste trenderna och mojligheterna plattformarna erbjuder. Att hélla sig
flexibel och stindigt anpassa sig till det fordnderliga landskapet av sociala medier blir

ddrmed en avgorande faktor for att uppna framgangsrik marknadsforing for mikroforetag.

Att faststélla en tydlig och realistisk budget for marknadsforing dr dven viktigt for
mikroforetagares framging. Genom att avsitta resurser i forvdg kan foretagare skapa en
strategisk plan som optimerar deras marknadsforingsinsatser. Det dr viktigt att analysera
maélgruppen, vilja effektiva kanaler och hélla sig inom budgetramen for att undvika
overdrivna kostnader. En vélplanerad marknadsforingsbudget ger mikroforetag mojlighet

att maximera sin synlighet och effektivitet pa marknaden wutan att riskera
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Overanstringning av  ekonomiska resurser. En smart och vilplanerad
marknadsforingsstrategi  sdkerstdller —att marknadsforingsinstatserna  dr  béde

kostnadseffektiva och framgéngsrika.

6.1 Studiens begransningar

Da arbetet inkluderade endast tre mikroforetagare, kan vi inte dra slutsatser om att dessa
strategier skulle fungera for alla mikroforetagare. Mikroforetagare provar olika saker for
att se vad som fungerar bist for just deras foretag. Det beror pa att varje foretag ar unikt,
med sina egna problem och styrkor. Svaren och losningarna de hittar géller darfor oftast

bara for det specifika foretaget, men strategierna gar att tillampa.

En av begrinsningarna i var studie var det begridnsade antalet intervjuade personer.
Studien inriktade sig specifikt pa tre mikroforetagare med relativt liknande bakgrund; alla
av finlandssvenskt ursprung, fran Helsingfors och i samma &ldersklass. Denna
homogenitet kan ha pédverkat resultaten och dess generaliserbarhet till en bredare

population.

Om vi hade breddat vart urval genom att inkludera fler deltagare fran olika dldersgruppen
och geografiska omraden, bade inom och utanfoér Norden, hade vi fatt en mer varierad
och representativ bild av mikroforetagares erfarenheter. Kulturskillnader och olika
anvindningsmonster av sociala medier i vardagen skulle sannolikt ha paverkat de

framkomna resultaten.

Vidare kan valet av forskningsmetod ocksd péverka resultaten. I vér studie anvdnde vi
oss av kvalitativa intervjuer, vilket mojliggjorde djupare insikter men samtidigt var
begrénsat till det lilla antalet deltagare. Om vi i stédllet hade valt en kvantitativ metod, som
till exempel en omfattande enkdtundersdkning skickad till hundratals mikroforetagare,
hade vi kunnat fa en bredare statistisk dverblick pa &mnet.

En mer varierad deltagarbas och en alternativ metodik kunde ha foérdjupat och breddat

forstaelsen av mikroforetagares upplevelser och perspektiv.

44



6.2 Forslag till vidare undersokningar

Den digitala vérlden &r stindigt i forandring och genomgar enorma utvecklingar. Nya
verktyg dyker upp, och inom omraden som marknadsforing blir teknologier som artificiell
intelligens (Al) alltmer framtrddande, vilket vi har diskuterat i detta arbete. En intressant
riktning for vidare undersdkning skulle vara att utforska hur artificiell intelligens konkret

kan tilldmpas for att minska arbetsbérdan inom marknadsforing och reklam.

Algoritmer pé sociala medier kom @ven pé tal under intervjuerna, och detta utgor ett annat
intressant omrade for vidare undersokning. En sddan studie skulle kunna belysa hur
foretag kan dra nytta av sociala mediers algoritmer for att optimera sin marknadsforing.
Det inkluderar att forstd hur dessa algoritmer styr synligheten och anvindarinteraktionen
pa plattformar som Instagram, Facebook och TikTok, och hur foretag kan anpassa sina

strategier for att bést utnyttja dessa algoritmer.
Genom att utforska dessa teknologier och deras tillimpningar inom marknadsforing kan

vi identifiera innovativa sétt att optimera marknadsforingsinsatser for att vara mer

effektiva, kostnadseffektiva och framgéngsrika i dagens dynamiska digitala miljo.
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Bilagor
Bilaga 1. Intervjuguide och frigor

Denna intervju kommer att anvidndas i mitt, Marielle Wiljanens, examensarbete med rubrik
”Marknadsforing pé nollbudget — Forménliga marknadsforingsstrategier bland mikroforetag”.
Syftet med intervjuerna &r att f4 en djupare forstielse for mikroforetags marknadsforing och
hora era tankar och &sikter kring dmnet.

Intervjun bestdr av fragorna ni fatt pad forhand, men tilliggsfragor kan uppkomma och
diskussionen dr 6ppen.

Intervjun kommer att spelas in med ert samtycke och ni kommer dven fa skriva under en
samtyckesblankett. Ni kommer att introduceras och citeras med ert hela namn, men ifall ni vill

dndra pa era svar efterdt ar det tilldtet.

1. Beskriv dina uppgifter inom foretaget.
Vad har fordndrats inom foretaget de senaste &ren?
Vad dr din mélgrupp? Vem ér din typiska kund?

Vilka marknadsforingskanaler anvénder ni?

A

Vilka marknadsforingskanaler har fungerat bast? Méter ni effektiviteten av
marknadsforingen?

6. Hur tror du att er marknadsforing kommer se ut om nagra &r? Vilka kanaler kommer
ni satsa mer/mindre pa?

7. Vad dr dina rad for mikroforetag med lag budget nir det kommer till marknadsforing?
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Bilaga 2. Samtyckesblankett

Informerat samtycke
Studie: Forskning om marknadsféringsmetoder och -kanaler for mikroforetag

Jag har fatt, last och forstatt den givna informationen om undersdkningen och dess méil. Jag
har ftt tillrdcklig information om uppsamling, behandling och rapportering av data.
Mina svar fir anvédndas och citeras i detta examensarbete med mitt hela namn.

Jag dr medveten om att Marielle Wiljanen bandar in vér intervju for att fa ett mer
tillforlitligt svar.

Jag samtycker att intervjuaren kan kontakta mig vid behov efter intervjun, om fragor eller
oklarheter uppstétt.

Tid och
plats

Intervjupersonens
underskrift

Kontaktuppgifter

Intervjuarens
underskrift

Intervjuarens
namnfortydligande
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