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Content Marketing strategi for Lisas hudvard AB (LH)

LH ar ett foretag inom skonhetsbranschen som séljer hudvard online. Vi har tidigare haft flera fysiska
butiker i kbpcentrum i Stockholms-regionen, men har under arens lopp valt att avveckla dessa och i
stallet fokusera pa sin e-handel. Var sista butik stdngde vi under pandemin da forsaljningen hade
minskat drastiskt. | dagsldget har LH en hudvardssalong dar vi genomfor ansiktsbehandlingar,
hudanalyser, guidning samt har en mindre forséaljning av produkter. Tjansterna har formanliga priser
och syftet med salongen ar framst att marknadsfora var e-handel, fa aterkommande kunder och
erbjuda service till trogna kunder.

Som en effekt av coronapandemin &r det ett valdigt bra beslut att satsa mer pa e-handeln eftersom
var fjarde internetanvandare har handlat online i storre utstrackning under pandemin. En
undersokning fran Svenskarna och Internet visar ocksa pa att var femte person vill e-handla i hégre
utstrackning an tidigare dven efter pandemin. LH vander sig till stérsta del till kvinnor, vilka ocksa ar
de mest frekventa e-handlarna enligt undersékningen.

Mal och syfte

| och med pandemins framfart har e-handeln 6kat markant och allt fler har valt att handla online i
stéllet for att handla i en fysisk butik. Det handlar bade om att personer har genomfort sina allra
forsta kop online saval som att fler ar aterkommande kunder och handlar mer frekvent.

LH har en relativt stor kundbas, men da konkurrensen &r hard och fler e-handlare konstant poppar
upp ar malet att behalla kunderna genom exemplarisk service och fordelaktiga erbjudanden.

Makromal

Oka antalet kdp
- Oka véardet pa varje varukorg

- Oka e-handelns kdnnedom

Fa ryktet "branschens basta digitala service”

Oka antalet trogna och dterkommande kunder
Mikromal

- Oka antalet besékare p& webbplatsen

- Fafler visningar pa YouTube

- Oka antalet lyssningar pa podden

- Fafler att nappa pa erbjudanden via email-marknadsforing
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Amanda 30
Jobbar pa bank, singel, boende
i storstad

Har en god ekonomi och ar
villig att lagga en hogre summa
pa sin hudvardsrutin.

Har inga stérre bekymmer med
sin hud, men vill "kdnna sig
frasch” och fordréja hudens
aldrande utan att ta till sprutor
eller knivar.

Bea, 17
Student, boende hos sina
foraldrar.

Bea har problem med acne och
gor vad som helst for att bli av
med den. Eftersom hon har
sadana bekymmer spenderar
hon mycket tid pa att lasa,
lyssna och titta pa videos som
handlar om huden. Hon &r val
insatt, men eftersom hon
fortfarande bor hemma har
hon en begransad ekonomi.

Annika, 40
Jobbar deltid som
sjukskoterska, tre barn, gift

Annika ar mitt i livet och har
fullt upp med villa, jobb och
familj.

Hon vill ha en snabb och enkel
hudvardsrutin med sa fa steg
som mojligt. Hon ar inte alls
intresserad, utan vill helst ha
hjalp av en expert som I6ser allt
at henne.

Beteende pa internet
Anvander framst Google som
sokkalla, men till viss del aven
Youtube. Ar en frekvent
anvandare av FB, Youtube och
Instagram. Har ett konto pa
Snapchat som hon anvander
sporadiskt. Lyssnar ofta pa
poddar.

Beteende pa internet

Beas primara sokkalla ar
Youtube. Hon anvander framfor
allt Youtube, Tiktok, Snapchat
och Instagram, men har ocksa
ett konto pa FB.

Beteende pa internet

Hittar information pa Google
och ofta i olika mamma-forum.
Har Facebook, men &r inte en
sarskilt aktiv anvandare. Har ett
privat Instagram-konto dar hon
delar bilder pa sin familj.
Lyssnar pa podcast nar hon ar
ute pa sin sondags-l6ptur.
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Amandas kundresa

Amanda tycker att det &r roligt med hudvard, men &r inte sarskilt insatt. Hon har nu bestamt sig for
att satsa lite extra pa att fa sin hud att bli precis sa som hon vill att den ska vara. Hon ar en van
internetanvandare som framst anvdander Google som sokkalla, men har gatt 6ver mer och mer till
Youtube.

Awareness:

Amanda startar sin kundresa genom att googla ”"bra hudvardsrutin tips” och klickar sig in pa en av de
tre hemsidorna som visas hogst upp bland de organiska resultaten i SERPen (vilket lyckligtvis ar LH:s
hemsida). Hon hamnar pa ett inldgg skrivet av en av vara hudvardsterapeuter. Inldgget bestar av en
skriftlig steg-for-steg guide som beskriver de olika momenten i en perfekt hudvardrutin. Hogt upp till
vanster i inldgget finns en kort video som tipsar om att oavsett hur man tar hand om sin hud ar det
absolut viktigaste att dricka mycket vatten. | slutet av videon finns en lank till vart digitala
hudvardtest samt information om var podd. Hon valjer dock inte att genomféra testet nu, utan
klickar sig vidare till de andra sOkresultaten.

Nagra dagar senare bestammer sig Amanda for att resa ivag till sin hemstad och hélsa pa nagra
barndomsvanner. Hon har funderat en del pa vilka hudvardsprodukter hon ska vélja och minns att LH
har en podcast. Hon lyssnar pa flera avsnitt under bilfarden och far da reda pa att man kan goéra en
digital hudvardsanalys pa LH:s hemsida. Utifran sin egen hud, budget och tidsram far man hjalp att
hitta de produkter som passar en bast.

Consideration:

Amanda har nu genomfoért hudanalysen pa var hemsida och litar pa att den hjalp hon fatt av
hudterapeuten ger det basta resultatet. Hon har bestamt sig for vilka produkter hon ska kdpa, men
eftersom hon ar kostnadsmedveten gar hon in pa flera webbshoppar och jamférelsesiter for att hitta
de billigaste priserna. Trots att hon framst har anvand var hemsida och medier som inspirationskalla
vill hon dnda hitta det billigaste alternativet.

Decision:

Amanda har genomfort sin research och funderat ett par dagar. Det blir en webbutik som erbjuder
precis samma varor som oss. Konkurrenten som Amanda tanker handla hos har nagot lagre pris, men
framfor allt behéver hon inte betala den fraktavgift pa 79 kr som hon skulle behéva betala om hon
handlade i var e-handel.

| samband med att Amanda genomférde hudanalysen hos oss gav hon oss ocksa tillatelse att spara
hennes mailadress for att kunna skicka nyhetsbrev och marknadsféring till henne. Vara nyhetsbrev ar
framst kundanpassade och eftersom vi vet att Amanda nyligen har gjort en analys sa skickar vi ut ett
erbjudande till henne med 20% rabatt pa de varor som hudterapeuten har foéreslagit till henne. Hon
far dessutom fri frakt pa hennes bestallning. Nu ar valet enkelt fér Amanda som snabbt klickar hem
varorna fran var webbshop.
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Vilka medier och marknadsforingskanaler ska vi anvanda oss av?

Podcasts: Podcastlyssnandet har 6kat valdigt mycket. Nar det galler de vanligaste medierna for
lyssnande ar det 68% av internetanvandarna som lyssnar pa poddar och sedan 2019 har
poddlyssnandet 6kat mest med 13 procentenheter. Vi tror att trenden kommer att halla i sig och vill
darfor satsa mycket pa poddar. | dldersgruppen 26-35 samt 36-45 lyssnar hela 84% respektive 81% pa
poddar. Dessa aldersgrupper tacker en stor del av var malgrupp. Podcasts ar valdigt lattillgangligt for
konsumenten eftersom man kan lyssna pa ett avsnitt under tiden som man gor nagot annat sa som
att kora bil, laga mat eller ta en promenad.

Youtube/Videos: Youtube och rorligt innehall viaxer enormt. Hjdrnan processar visuellt material

60 000 ganger snabbare an text och manga anvéander sig till stor del av Youtube for att soka
information i stallet for Google. For att sla tva flugor i en small kommer vi att filma vara podcasts sa
att vi kan anvdanda dem pa flera plattformar. Vara kunder alskar att fa tips och rad fran experter och
darfor kommer vi att fokusera pa denna typ av content dar vi intervjuar vara hudterapeuter och har
olika teman under varje inslag.

Instagram: Under Q1 2020 6kade anvdandandet av Instagram med fem procentenheter. Det ar
framfor allt kvinnor som ar 16+ ar som anvéander sig av Instagram, vilket motsvarar var malgrupp val.
Det dagliga anvandandet av Instagram har ocksa 6kat. Darfor ar Instagram en viktig
marknadsforingskanal for oss och vi kommer att fokusera pa korta, informativa texter och bilder som
skapar inspiration om nyfikenhet.

E-postmarknadsforing: Detta ar ett enkelt och kostnadseffektivt satt att genomféra kundanpassade
kampanjer. Manga av vara kunder dlskar att de har mojligheten att fa direkthjalp hos nagon av vara
hudterapeuter och eftersom vi far tillgang till de potentiella kundernas e-post samt sparar
information om de produkter som de har blivit tipsade om och darfér kan skicka ut erbjudande om
just dessa produkter. Vi kan ocksa skicka ut erbjudanden néar det gatt en tid sedan senaste
bestallningen ar gjort eftersom vi tror att det da ar dags for kunden att fylla pa med nya produkter. Vi
vet att epost-marknadsféring har lag CTR generellt, men eftersom det ar sa pass billigt ar det dnda
|6nsamt att anvanda sig av denna metod.

Vilken typ av innehall ska finnas med pa hemsidan samt genomsyra inldggen pa Instagram och
Youtube?

Vart innehall kommer att baseras pa ett expertrad som svarar pa de vanligaste fragorna fran vara
(potentiella) kunder. De kommer att ge rad och knep for att forbattra sin hud. Vi kommer att skapa
guider utifran kundens budget, tid man vill spendera pa hudvardsrutinen samt den hudtyp man har.
Det kommer ocksa att finnas en inloggningssida dar man har majlighet att genomfora ett digitalt
hudtest samt fa ett personligt svar fran nagon av vara hudterapeuter. | manga fall ar det svart att fa
kunder att skapa konton, men med tanke pa vad de far tillbaka dr de anda villiga att gora det.

Digital och fysisk hudanalys

Var USP ar att vi erbjuder bade digitala och fysiska analyser. Pa LH arbetar dessutom hudterapeuter,
nagot som manga av vara konkurrenter saknar. Vara kunder och besdkare kan snabbt fa proffsiga
svar pa deras fragor. Kdnner dem att de behover ha detta fysiskt dr de valkomna att besoka var
salong.
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Andra saker att ha i atanke:
Vi har redan en grym filtrering av produkter sdsom hudtyp, prisklass, jimforelse med andra liknande

varor, men for att inte hamna efter behéver vi ha koll pa nya trender och sékbeteenden och anpassa
var filtrering utifran dessa.

LH anvander sig av Klarna och Swish som betalningsalternativ. Vi kdnner i dagsldget inte till att det
kommer att komma nagon ny, smart betalningsfunktion, men behoéver vara uppmaéarksamma pa detta
och integrera det sa snabbt som mojligt for att undvika att tappa kunder pa grund av att vi saknar
nagot betalningsalternativ.



