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Fragor, G

1. Kundresan kan delas in i 3 steg, vilka ar dessa?
Brand awarness, consideration, action/conversion/decision.

2. Vilka ar de 5 stora typerna av Digital marknadsforing?
e Annonsering/PPC (google ads/sociala medie annonsering)
e SEO
e Sociala medier organiskt
e Influencer marketing
o Affiliate marketing
¢ Content marketing

3. Vad ar KPI, och vad ar syftet med det?
KPI star for key performance indicator och ar olika typer av nyckeltal/méatetal.
Syftet med att anvanda sig av KPler &r att man pa ett effektivt satt ska kunna
na sina uppsatta mal, kunna félja upp langst vagen hur man ligger till och om
man eventuellt behéver andra pa nagot for att na dit.

4. Vad ar en Marknadsplan?
En marknadsplan ar en samling av flera olika strategier som anvéands for att ta
fram foretagets mal och hur man ska ga tillvaga for att nd sina mal inom
marknadsforing. Med hjalp av sin marknadsplan kan man géra en planering
pa vad for slags marknadsféringsaktiviteter man vill ha och vad man vill
fokusera pa och utveckla. En marknadsplan brukar vara indelad i dessa
kategorier:

1. Nulagesanalys

e Konkurrentanalys

e Marknadsanalys

e Malgruppsanalys

e Produktanalys

e Mediemix/distributionskanaler

2. SWOT-analys
3. Malséattning
4. Strateqi

5. Budget



5. Vilka 4 komponenter bestar en SWOT-analys av?
En SWOT-analys bestar av 4 olika komponenter.
S — strength. Vad har vi for styrkor?
W — weakness. Vad har vi for svagheter?
O — opportunities. Vad har vi for mojligheter?
T — threats. Vad har vi for hot?

6. Vilken &r védrldens dyrbaraste resurs? Annu mer dyrbar &n olja!
Personlig information.

7. Det finns 3 olika omraden vi vill halla koll pa inom GDPR, vilka ar dessa?
Data permission, data access och data focus.

8. Vilken lag ersatte GDPR nar den tradde i kraft?
Personuppgiftslagen (PUL).

9. Nar far ett foretag, enligt lag, kontakta dig via ett nyhetsbrev?
Nar du har accepterat och gett samtycke till att du vill ha nyhetsbreuv.

10.Namn 5 saker vi kan goéra inom SEO for att 6ka var synlighet (kan vara
bade On-page eller Off-page)
e Bildtexter pa hemsida med relevanta nyckelord
¢ Mobilanpassad hemsida
e Regelbunden content marketing
e Lankbyggande
e Brand mentions och PR

11.1 en digital strategi vill man fa svar pa vissa fragor, vilka kan nagra av de
punkter vara?
Vad ar var plan? Hur ska vi nd vara mal? Hur utfor vi arbetet?

12.Vad ar det viktigaste att tanka pa med sin marknadsforing?
Att ha bra koll p& sin malgrupp och anpassa sin marknadsforing ut efter den.
Har man inte koll pa sin malgrupp eller inte har den i atanke vid
materialskapandet blir marknadsféringen i princip férgaves.

Analyserande uppgift, VG

Brief:

Aim’n sportswear ar ett svenskt varumarke som grundades 2013 och inriktar sig pa
traningsklader till kvinnor. De lagger stort fokus pa utseende, funktionalitet och
komfort och ar kanda for sina trendiga och estetiskt tilltalande produkter. Aim’n
sportswear stravar efter att inspirera kvinnor till en hélsosam livsstil och med deras



innovativa och hallbara produkter ar tanken att man ska kunna bara plaggen aven
utanfor traningen. Aim’n sportswear finns globalt och séljer mest ifran sin egen
hemsida men har dven pa senare tid 6ppnat fysiska butiker. Deras huvudmalgrupp
ar kvinnor mellan 18-50 ar.

Fragor:

1. Vilken malgrupp bor med fordel foretaget rikta in sig pa och varfér?

Jag anser att Aim’n sportswear bor rikta in sig pa malgruppen kvinnor mellan 18-50
ar eftersom foretaget ar inriktat pa traningsklader till kvinnor och lagger stor vikt i det
estetiska samt foljer trender. Eftersom foretaget framst ar en e-handelssida och inte
har speciellt manga fysiska butiker tappar de en del potentiella kunder som foredrar
att handla i butik. Trots att majoriteten av manniskor fodda ar 1940 och framat i
Sverige handlar pa internet minst en gang per ar, s anser jag att Aim’n sportswears
produkter inte &r det som 40-70-talister véljer att handla just pa internet
(https://svenskarnaochinternet.se/rapporter/svenskarna-och-internet-2022/e-handel-
och-natbedragerier/). Om man ser till foretagets nisch, att det ska vara hallbara och
estetiskt tilltalande produkter som foljer trender, anser jag &ven att det passar bast in
pa denna malgrupp da den upplevs som mest trendféljande och miljomedveten.

2. Skapa 3st Personas till foretaget
Persona 1: Aktiva influencern
Demografisk information:

Namn: Nelly Karlsson

Alder: 22 &r

Kon: Kvinna

Yrke: Influencer och personlig trdnare
Geografisk plats: Stockholm, Sverige

Bakgrund:

Nelly ar en ung kvinna som brinner fér mode och halsa. Hon arbetar framst som
personlig tranare men lagger dven mycket av hennes tid och energi pa sina sociala
medier. Hon har sin storsta foljarskara pa instagram men pa senare tid har aven
hennes tiktok borjat vaxa. Hon delar med sig av allt mojligt fran mode, skonhet och
traning. Nelly vardesatter traningsklader som ar funktionella men aven snygga,
garna unika farger och ménster som kan poppa i hennes flode. Hon soker alltid efter
de nyaste och trendigaste traningskladerna pa marknaden som kan hjalpa henne
forbattra sitt varumarke pa hennes sociala medier.

Mal och utmaningar:
Nelly soker efter traningsklader som kan anvandas bade till vardag och traning. Det
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ar viktigt att traningskladerna ar funktionella men fram for allt att de passar hennes
stil och image. Ett plus i kanten om kladerna &r hallbara.

Persona 2: Motiverade flerbarnsmamman
Demografisk information:

Namn: Anna Larsson

Alder: 37 ar

Kon: Kvinna

Yrke: Mamma pa heltid, bloggar vid sidan om
Geografisk plats: Norrképing, Sverige

Bakgrund:

Anna &r en trebarnsmamma pa heltid som driver en blogg vid sidan om i den man
hon hinner. P4 hennes blogg delar hon sin vardag som mamma samt olika typer av
tips och inspiration inom traning och halsa. Utéver hennes blogg brukar Anna aven
hanga en del pa facebook och instagram. Hennes foljarskara ar till stérsta del
kvinnor med barn som delar liknande levnadssatt som Anna. Hon anvander
traningsklader nast intill varje dag da det ar bekvamt och funktionellt vilket
underlattar hennes vardag med sina barn. Traningskladerna gor det latt for henne att
till exempel vara ute pa lekplatser eller klAmma in ett snabbt traningspass. Anna
vardesatter traningsklader med bra kvalitet, lang livslangd och komfort.

Mal och utmaningar:

Anna soker efter traningsklader som kan ge henne den funktionalitet och komfort
som hon behdver. Traningskladerna ska vara hallbara och klara av mycket slit och
slang som forekommer néar man har barn. Anna vill kdnna sig peppad i sina
traningsklader och aven under de stressiga dagarna lyckas fa in ett traningspass.
Hon vill hitta ett bra och hallbart varumarke som uppfyller hennes krav som hon kan
st& bakom och dela med sig av pa sin blogg.

Persona 3: Karridrkvinnan

Demografisk information:

Namn: Sofie Malmqgvist

Alder: 29 ar

Kon: Kvinna

Yrke: Marknadschef

Geografisk plats: Goteborg, Sverige

Bakgrund:

Sofie ar karriarskvinna som verkligen brinner for sitt arbete. Hon arbetar som
marknadschef och har klattrar hogt inom kort tid pa féretaget hon arbetar pa. Hon
hanger en del pa linked-in dar hon far inspiration men aven instagram. Sofie &r



driven och startar garna varje dag med ett traningspass innan hon aker till jobb. Hon
ser hennes passion for traning som en investering i hennes valméaende och karriar
och hon forsoker alltid hitta den perfekta balansen mellan traning och arbete. Sofie
har inga problem att lagga lite extra pengar pa traningsklader da hon verkligen
vardesatter hogkvalitativa och estetiskt tilltalande tréaningsklader.

Mal och utmaningar:

Sofie soker traningsklader som har hdg kvalitet och som hon anser vara eleganta.
De dagar hon arbetar i en mer avslappnad arbetsmiljo sa blir det enkelt fér henne att
ta sig direkt fran traning till arbete. Sofie vill hitta ett varuméarke som hon delar
samma varderingar med och som kan paminna henne om den styrka och
sjalvsakerhet hon besitter.

3. Vilken mediemix kan du foresla till féretaget, och varfér?
Jag hade valt en mediemix som innehaller féljande medier:

- Annonsering/PPC (t ex google, tiktok, snapchat, youtube)

- Influencer marketing

- Meta ads

- SEO

- Email marketing

Anledningen till dessa val ar for att jag anser att det tacker stérre delen av foretagets
malgrupp. | mediemixen har vi bland annat meta ads dar Facebook ar den storsta
plattformen som anvands mellan 70-80-talister. Instagram anvénds absolut mest av
90-talister men aven till stor del av de som &ar fédda pa 80-talet samt 00-talet. Bara
genom meta ads har vi da tackt hela var malgrupp. Den yngre delen av malgruppen,
00-talisterna, har aven stor anvandningsprocent pa snapchat, youtube och tiktok.
Dar ar snapchat och youtube absolut stérst pa dver 65% och tiktok pa dver 50%
(https://svenskarnaochinternet.se/rapporter/svenskarna-och-internet-2023/sociala-
medier/). Influencer marketing valjer jag ocksa att ta med i mediemixen da jag
upplever att denna typ av marknadsforing oftast gérs pd instagram, snapchat och
tiktok som nar ut till stora delen av foéretagets malgrupp. SEO vill jag ha med i
mediemixen da jag ser stora mojligheter till att malgruppen kommer anvanda
sokmotorer pa internet for att leta efter vad de vill ha. Da Aim’'n sportswear har
funnits i strax éver 10 ar sa har féretaget hunnit samla pa sig en stor kundbas, for att
bibehalla dessa kunder valjer jag ocksa att ha med email marketing i min mediemix.
Studier visar aven att kvinnor anvander facebook, instagram och snapchat mer an
man. Bland mannen ar X, linked-in och flashback mer populara
(https://svenskarnaochinternet.se/rapporter/svenskarna-och-internet-2019/sociala-
medier/kvinnor-anvander-sociala-medier-oftare-an-man/). Aven om kvinnor sjalvklart
anvander sig av dessa sociala medier ocksa sa har jag anda kommit fram till att
detta ar den mest rimliga mediemix att foresla till Aim’'n sportswear.
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a. Hur hade du fordelat budgeten mellan dessa kanaler och varfér?
Jag hade fordelat budgeten pa detta satt:

- Meta ads - 30%

- Annonsering/PPC - 25%

- Influencer marketing — 20%

- SEO - 15%

- Email marketing — 10%

Jag hade valt att lagga in storst andel av budgeten i meta pa grund av att de tacker
hela foretagets malgrupp. Meta har tillgang till mangder av anvandarkonton dar de
bland annat kan se demografisk information, intressen och beteendemonster. Detta
gor att marknadsfoéringen pa deras plattformar kan styras ut efter detta och riktas at
det mer personliga hallet. Annonsering/PPC &r ocksa en viktig del i
marknadsforingen da den tacker resterande sociala medier utéver meta. Dar har vi
bland annat snapchat, tiktok och youtube som en stor del av féretagets malgrupp
anvander. Jag anser dock metas tillgang till persondata vara mer vardefullt i detta
sammanhang och véljer darfor att ge dem 5% mer an annonseringen. Influencer
marketing spelar ocksa en stor roll i marknadsféringen for Aim’n sportswear. Har har
foretaget en mojlighet att framhé&va en profil med en foljarskara som passar deras
malgrupp. Foretaget far ett ansikte utat samtidigt som konsumenterna far se nagon
de litar pa och ser upp till prata gott om varumarket. Influencer marketing behéver
inte endast betyda betalda samarbeten utan det kan &ven géras olika typer av PR-
utskick som férhoppningsvis driver trafik till féretaget. Influencers marknadsfér framst
pa instagram, snapchat och tiktok sa aven har far vi in nagra av de storsta
plattformarna i var malgrupp. SEO blir aven en viktig del i marknadsfoéringen da jag
tror foretaget kommer gynnas av att finnas hogt uppe pa olika sokmotorer. Sokningar
som ar kopplat till Aim’n sportswear, till exempel “traningsklader” traningsklader
kvinnor” och “matchande traningsklader” ar nagot jag tror gérs ofta och klassas som
ganska “vanliga” sokningar. Pa lang sikt kommer aven foretaget gynnas av SEO da
de har mojlighet att ligga hogt upp pa sékmotorn under en langre period inte behova
betala pengar per klick for att géra det. Med en bra SEO kommer féretaget synas dar
man vill synas samt fa in den trafik man énskar. Email marketing kommer hjalpa till
att bibehalla de nuvarande kunderna och kontinuerligt halla de uppdaterade med
nyheter och kampanjer.

Trots att jag tror pa att en bra SEO verkligen kan gora gott for ett foretag valjer jag i
detta sammanhang att férdela mer av pengarna pa sociala medier och influencer
marketing. Jag tror foretaget kommer att gynnas av detta da deras malgrupp
spenderar mycket tid p& dessa plattformar och det &ar dar pengarna finns att hamta
in.

4. Gor en overgripande SWOT-analys sa att foretaget kan arbeta med sin
strategi

Strength: Ett av aim’n sportwears styrkor &r att det &r ett hallbart foretag som
fokuserar pa miljo och natur. De lagger stor vikt i anvandningen av hallbara material



och produktionsmetoder. Aim’n sportswear ar ett starkt varuméarke med bra
malgruppskannedom vilket resulterar i lojala kunder. Det ar ett innovativt och
nytankande foretag som haller sig uppdaterade pa trender och ar kanda for sina
unika designs. Aim’n sportswear har ett stort fokus pa den digitala marknaden med
en stark narvaro pa sociala medier vilket skapar en enklare direktkontakt med deras
kunder samt ett stbrre engagemang..

Weakness: En av aim’n sportwears svagheter ar att de har en hogre prispunkt &n
deras konkurrenter, de lagger stort fokus pa kvalitet och hallbarhet vilket drar upp
priset pa deras produkter. Detta kan vara avgorande for prismedvetna kunder som
eventuellt valjer ndgot annat foretag med billigare alternativ. Trots deras starka
inriktning pa traningsklader till kvinnor sa har Aim’n sportswear ett relativt litet
produktutbud i jamforelse till deras konkurrenter vilket kan bidra till minskad
marknadsattraktivitet da de inte har nagot foér alla. Aim’n sportswear ar aven till
storsta del beroende av den digitala marknaden vilket kan vara en risk om denna
marknad forandras. Trots att de har nagra fysiska butiker i Sverige sa tacker inte
dessa eventuella forandringar i den digitala marknaden eller om kundernas
kopbeteenden andras. De tappar aven kunder som foredrar att handla i butik istallet
for online.

Opportunities: Det pratas mer och mer om hallbarhet och miljé och dar har Aim’n
sportswear stora méjligheter att fortsatta marknadsfora sina hallbara
produktionsmetoder och material. Aim’n sportswear vaxer mer och mer globalt och
genom att fortsatta ta sig in pa nya marknader internationellt sa far de en bredare
kundbas och storre rackvidd. Aim’n sportswear har aven stora mojligheter i att utoka
sitt produktutbud och p& sa satt na ut till fler kunder. D& Aim’n sportswear &r ett
trendigt och innovativt féretag har de fortsatta mojligheter i olika typer av samarbeten
och sponsorskap. Detta kan bade vara med andra foretag kopplat till traning, till
exempel gym/sportanlaggningar eller med t ex influencers/PR-utskick. Aim’n
sportswear har aven méjligheter till att gora stora kampanijer dar de kan fa fram olika
erbjudanden, till exempel valkomsterbjudanden och studenterbjudanden.

Threats: Ett av hoten till Aim’n sportswear ar att det finns manga konkurrenter inom
denna kategori, det finns stora valkanda varumarken som erbjuder samma typ av
produkter. Detta kan gora det svart for Aim’n sportswear att bibehalla sin attraktivitet
pa marknaden. Ett annat hot mot Aim’n sportswear ar att vi just nu har lagkonjunktur
i Sverige och fler och fler manniskor ar mer prismedvetna och véljer billigare
alternativ istéllet for premiumprodukter, detta kan leda till lagre forsaljning hos Aim’n
sportswear. Trender forandras snabbt i dagens samhalle och om Aim’n sportswear
inte fortsatter vara lika snabba pa att haka pa trenderna eller missar pagaende
trender kan det leda till att de tappar deras relevans hos sina kunder, darfor kan den
snabba trendférandringen idag vara ett hot mot foretaget. Aim’n sportswear ar aven
hdgst beroende av den internationella marknaden nar det kommer till produktion och
leverans. Skulle nagon form av global kris uppsta kan detta paverka foretaget



negativt da de t ex kan ha svart att leverera sina produkter i tid eller behova 6ka sina
priser pa produkterna.

5. Var hade du placerat foretaget i en positioneringskarta? Motivera ditt svar

Lyx

Aim'n sportswear

G e Traditionell Innovatiiv

DT TS

Jag har valt att placera Aim’n sportswear pa denna punkt i ett positioneringsdragram.
Aim’n sportswear ar ett innovativt féretag som konstant arbetar med att folja trender
och uppdatera sitt sortiment utefter det. Foretaget lagger ocksa stort fokus pa
hallbarhet och miljo vilket jag anser &r innovativt och inte speciellt traditionellt. Da
Aim’n sportswear till stérsta del fokuserar pa e-handel och lagger mycket resurser pa
digital marknadsforing, t ex sociala medier och influencer marketing, ser jag ocksa
de som ett innovativt foretag som foljer den digitala varldens uppgang. Jag anser
aven att Aim’n sportswear ar mer ett premium/lyxméarke &n vad de ar ett marke som
ger varde da det finns flertalet konkurrenter som har lagre prispunkter pa liknande
produkter &n Aim‘n sportswear. Om man jamfér med nagra av Aim’n sportwears
konkurrenter, till exempel stadium, intersport och teamsportia sa kopplar jag de mer
till traditionella foretag som ger mer varde for pengarna da generellt har en lagre
prispunkt pa liknande produkter. Dessa foretag har sett likadana ut i manga ar och
har fortsatt att kdra i samma riktning. Dar ar det mer fokus pa de fysiska butikerna



och inte lika mycket pa e-handel och den digitala marknaden, till exempel s&
forekommer inte alls samma typ av marknadsforing pa sociala medier eller influencer
marketing. Hallbarhet ar inget man direkt kopplar till dessa 3 foretag heller da det
inte ar samma typ av fokus fran foretagen pa det omradet - mer traditionellt.

Trots att jag anser Aim’n sportswear vara ett lyxmarke som ar innovativt finns det
fortfarande andra foretag som jag tycker ar snappet hogre pa bada fronter. Som ett
exempel har vi Lululemon som ocksa inriktar sig pa hogkvalitativa traningsklader fast
till bade man och kvinnor. Deras prispunkt ar nastan dubbelt s& hog om man jamfor
med Aim’n sportswear och klassas verkligen som ett lyxmérke inom traningsvarlden.
Lululemon skulle jag nastan saga ar trendsattaren for de andra foretagen inom
denna bransch, de ar ofta man far se sa kallade “dupes” (en produkt som ska
efterlikna en annan men med ett billigare pris an originalprodukten) pa lululemons
klader. Foretaget har ett valdigt brett produktutbud med kontinuerlig uppdatering av
deras produkter, bade till man och kvinnor men aven traningstillbehor, vilket gor att
de har en &nnu storre kundbas samt bredare rackvidd. Lululemon har &ven flertalet
fysiska butiker runt om i varlden samt stort fokus pa deras e-handel vilket gor att de
tacker bade kunden som vill internetshoppa men @ven den som vill shoppa i fysisk
butik. Lululemon jobbar d&ven med hallbarhet och miljG.

Jag anser att Aim’n sportswear ar ett lyxmarke som ar innovativt. Det finns foretag
som bade &r mer traditionella och ger mer varde samt féretag som ar annu mer lyx
och annu mer innovativa, darfor valjer jag att placera Aim’n sportswear pa denna
punkt efter att ha analyserat hur marknaden inom denna kategori ser ut.



