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Suksessformelen 

•  X = antall brukere (du må få folk inn på nettstedet ditt) 
•  CR = ”conversion rate” = prosentandelen av brukere som 

gjør det du ønsker de skal gjøre når de kommer dit 
•  $ = penger i kassa 



•  Du må ha en webside! 

•  Se evt  
•  www.wordpress.com 
•  www.wordpress.org (Wordpress på eget domene) 
•  www.wix.com  
•  www.one.com  
•  … eller lignende for å få en 

Forutsetning 



Konvertering = En brukerhandling du ønsker å utløse: 
•  Salg 
•  Leads 
•  Navn på epostliste 
•  Donasjoner 
•  Opptakssøknad 
•  Lese informasjon … 

Websiden må være konverteringsfokusert 
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Øke CR 
•  CRO = Conversion Rate Optimization 

•  Gjøre forbedringer med landingssider og sideinterne 
persuasive paths slik at man øker konverteringsraten 



Vi måler hele suksessformelen 
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Trafikk-kanaler (påvirker X) 
•  Google 
•  Facebook 
•  Epost 
•  Twitter 
•  Linkedin 
•  Instagram 
•  Bannerannonser 
•  Katalogannonser 
•  Digitale innstikk 
•  mmm … 
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Ord – forskjellige enkeltord og kombinasjoner	





”Den lange halen” 

”Hodet” – noen få ord som 
er veldig mye søkt på. 
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Ord – forskjellige enkeltord og kombinasjoner	





”Den lange halen” 

”Hodet” – noen få ord som 
er veldig mye søkt på. 

Høy konkurranse, høy pris,  
høyt volum. 
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Ord – forskjellige enkeltord og kombinasjoner	





”Den lange halen” 

”Den lange halen” 
Sære ord og kombinasjoner som hver for seg  
er mye mindre søkt på, men som til sammen  

kan gi høyt volum. 
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Ord – forskjellige enkeltord og kombinasjoner	





”Den lange halen” 

”Den lange halen” 
Sære ord og kombinasjoner som hver for seg  
er mye mindre søkt på, men som til sammen  

kan gi høyt volum. 
Lav konkurranse, lav pris, mer arbeid. 
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Ord – forskjellige enkeltord og kombinasjoner	
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Content	



Bilguiden,	


Tips for deg	
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Betalt eller organisk? 
•  Du kan bygge synlighet i alle kategoriene betalt eller 

organisk 

•  Betalt er raskere, men du må hele tiden betale (og det 
kan være dyrt, særlig i hodet) 

•  Organisk er gratis, men du må produsere relevant 
innhold 







•  Dine viktigste søkeord bør finnes 
•  I TITLE-tag 
•  I overskrift 
•  I global meny (= den menyen som er lik på alle 

sider) 

•  Bruk tid og krefter på å analysere deg fram til de ordene 
dine potensielle kunder/brukere søker på når de 
etterspør din informasjon. 

•  Pass på at du bruker nettopp disse ordene. 

Husk søkeordene! 



•  www.google.com/trends 
•  Google Keyword Planner 

Triggerordanalyse 



Driver du nettbutikk, husk: 
•  Produktkategorier med gode triggerord 
•  Generiske produktbetegnelser som del av produkttittelen 
•  Sjekk at produktnavnet kommer igjen i TITLE-tag 
•  Bruk gjerne meningsbærende URL´er 
•  Undermenypunkter med merkevarebetegnelser kan 

fungere  









•  Hva når bruker ikke vet hva han trenger? 

Content marketing 



•  Bruker leter etter informasjon om et emne 
•  Bruker finner dine sider 
•  Med utgangspunkt i dette kan du drive et salg 
•  … av egne eller andres varer/tjenester 

Hvordan skjer prosessen? 





















Content marketing 
•  Å bruke innhold og innholdsflater til å sørge for at du blir 

funnet av potensielle kunder FØR de har bestemt seg for 
å kjøpe tjenesten du selger 



Content marketing 



1. Produksjon	





2. Husk konvertering	



1. Produksjon	





1. Produksjon	



2. Husk konvertering	



3. Syndikering	





•  Hva har du av innhold? 
•  Har kundeservice gjenbrukbare tekster? 
•  Kan dere ta opp video under foredrag? 
•  Kan dere lage guider og veiledninger? 

1. Produksjon 



Triggerordanalyse 
•  Google Trends 
•  Google Keyword Planner 



•  Hvilke problemer er det din kunde har som du/ditt 
produkt kan løse? 

•  Hva vil bruker søke etter for å finne løsninger på dette 
problemet? 

•  Hvilke overskrifter kan du lage som svarer på dette 
søket? 

•  … eller er det naturlig å søke på YouTube (fordi 
forklaringen er lettere å vise enn å fortelle)? 

•  … eller er det naturlig å søke med bildesøk? 

Tankeoppgave for å velge tema 



•  Ikke glem at (noen av) sakene må peke på en 
konvertering hvis du skal ha målbar ROI 

2. Konvertering 



Ikke glem klikket! 







Klikk her for å bestille fra kolleksjonen 



Persuasive path 

Facebook-oppdatering	



Landingsside (fex blogg)	



Produktside (fex nettbutikk)	



Kjøpsmekanisme 	





•  I hvilke spredningskanaler skal bruker oppdage innholdet 
ditt? 

•  Google? 
•  Epost? 
•  Facebook? 
•  Twitter? 
•  Linkedin? 
•  Pinterest? 
•  Google Plus? 

3. Syndikering 





•  Facebook: 3 millioner 
•  Youtube:1 million  
•  Linkedin: 1 million (oppdatert etter undersøkelsen) 
•  Blogger: 800 000 (antagelig flere) 
•  Twitter: 800 000 
•  Instagram: 900 000 (oppdatert etter undersøkelsen) 
•  Snapchat: 400 000 
•  Google Plus: 800 000 300 000 
•  Pinterest: 40 000 

Antall brukere 



Social media personality 
•  Facebook = Hvermannsen. ”Joggebuksekanalen” 
•  Twitter = Den samfunnsengasjerte. Pressekanalen 
•  Linkedin = Forretningsmannen. Business-kanalen 
•  Instagram = Den kunstneriske. Bildekanalen 
•  Google + = Nerden. Fagstoffkanalen 
•  Pinterest = Samleren. Shoppingkanalen 
•  YouTube = TV-titteren. Videokanalen 
•  Snapchat = Kidsa. Ungdomskanalen 

•  Bonus-buzzword: ”Eterisk innhold” 



•  Er den brukeren du ønsker å treffe i denne kanalen? 
•  Er han i modus for å høre på deg i denne kanalen? 

•  Kan du skape verdi for brukeren i denne kanalen? 
•  Kan det skape verdi for bedriften å agere i denne 

kanalen? 

Gode spørsmål når du vurderer kanal 



•  Bør inneholde: 
•  Målsetting (overordnet) 
•  Strategier (push/pull/content/drip …) 
•  Virkemidler (kanalvalg, konsepter for de enkelte 

kanalene) 
•  Tiltak (hva må gjøres i de enkelte kanalene) 

•  Eventuelt suksesskriterier og måleparametre 

Den digitale markedsplanen  


