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INTRODUKTION

Markedsføring er afgørende, hvis din virksomhed skal 
klare sig i konkurrencen om kunderne og få succes. 
For det er ikke nok at have et godt produkt. Du er 
nødt til at gøre din virksomhed relevant for kunderne, 
hvis du vil have flere af dem. Det gør du gennem en 
begavet og vedholdende markedsføringsindsats.

I Eniro har vi de seneste fire år kortlagt, hvordan man 
arbejder med salg og markedsføring i små og mel-
lemstore virksomheder – de såkaldte SMV’er. Det 
har givet os en stor viden på området. Vi kan se, at 
SMV’erne generelt er klar over, hvor vigtigt det er med 
markedsføring. Og til en vis grad markedsfører de sig 
også digitalt.

Der er dog stadig rum for forbedring, og på over de 
følgende sider vil vi gennemgå hvordan. Men først 
nogle pointer baseret på vores seneste undersøgelse. 
Undersøgelsen er foretaget blandt 1.500 danske og 
svenske virksomheder med mellem 2 og 249 medar-
bejdere, og den er gennemført af analysevirksomhe-
den Userneeds på vegne af Eniro.
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”En strategi og nogle klare mål 
bør altid være udgangspunktet for 
enhver markedsføringsindsats – 
hvis du vil undgå at spilde penge 
uden at opnå resultater. Ofte kræ-
ver det blot, at du sætter dig ned i 
en halv time og skriver svarene ned 
på nogle enkle spørgsmål om, hvad 
du gerne vil opnå.”

– Lars Östman, Head of Customer Communication, Eniro.
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NYTTIGE ORD OG FORKORTELSER

SMV’er: Små og mellemstore virksomheder med mellem 2 og 249 medarbejdere.

KPI’er: Key Performance Indicators, dvs. nogle klare mål, som man sætter for en markedsføringsindsats, og som man løbende kan måle på. Det kan fx 
være mål for salg eller stigninger i indtægten eller kendskabet til dit produkt eller din virksomhed.

ROI: Return On Investment dvs. den procentvise fortjeneste ved en markedsføringsaktivitet. Har en markedsføringsaktivitet kostet 10.000 kr. og øget 
indtjeningen med 20.000 kr., er ROI’en 50%. 

B2B: Virksomheder, der primært handler med andre virksomheder.

B2C: Virksomheder, der primært sælger deres produkter til private forbrugere.

SEM: Search Engine Marketing, dvs. markedsføring gennem søgemaskiner eksempelvis gennem annoncer og betalt placering øverst i søgeresultaterne.

SEO: Search Engine Optimization, dvs. søgemaskineoptimering, som er den proces, hvor man arbejder med indholdet og sproget på et website for at 
sikre siden et høj placering i søgeresultaterne – baseret på viden om, hvordan søgemaskinerne fungerer.

Retargeting: En form for onlinemarkedsføring, hvor man målretter annoncer og bannere mod brugere, som tidligere har besøgt ens website eller på 
andre sider vist interesse for ens produkt eller service, når de fortsætter med at bevæge sig rundt på nettet.

Segmentering: En inddeling af markedet i mindre grupper, som har nogle fællestræk. Fx kan det være grupper af forbrugere, der har det samme 
forbrugsmønster. Ved at arbejde med segmenter kan man bedre målrette sin markedsføring og bruge ressourcerne mest effektivt.

3 ud af 10 SMV’er har ikke en strategi for markedsføringen
… og 16 procent ved ikke, om de har en strategi. Vores undersøgelse viser også, at jo mindre en virksomhed er, desto mindre er sandsynligheden for, at 
den har en strategi for markedsføringen. Det er ikke raketvidenskab at lave en strategi for markedsføringen, og der er mange muligheder på de digitale 
platforme, som findes i dag. 

Digital markedsføring gør det nemmere at måle effekten
Digital markedsføring kan give rigtig gode resultater, hvis man har styr på strategien, og hvis man har sat nogle klare mål. Vores undersøgelse viser 
dog, at det kan være svært for SMV’erne at måle, om de når deres mål. Og det bremser den digitale markedsføring. Men faktisk er der mange mulighe-
der for at sætte mål for dine aktiviteter – såkaldte KPI’er – og måle effekten meget præcist, når du arbejder med digital markedsføring. Mange flere, 
end når det gælder annoncer i trykte medier, deltagelse på messer, sponsorater osv.

Lad os ikke gøre det mere kompliceret, end det faktisk er
Det er afgørende at lave en strategi for din markedsføringsindsats, hvis de kræfter og ressourcer, som du bruger på markedsføringen, skal give resultater. 
Det behøver ikke at være kompliceret eller tage lang tid at lave en strategi: Bare stil dig selv nogle spørgsmål om, hvad du vil opnå med din markedsfø-
ring, og hvem du gerne vil ramme. Sæt nogle mål og kom i gang!

Denne guide giver dig nogle tips til, hvordan du kan få mest ud af din markedsføring. Du kan enten bruge den som en trin-for-trin-guide til at komme 
i gang eller som en inspirationsliste til at forbedre din nuværende indsats.
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SMV’ernes primære 
markedsføringsaktiviteter

Deltagelse på messer, events o. lign.35%

Netværk og mund-til-mund-anbefalinger32%

Virksomhedsprofiler på sociale medier, fx 
Facebook, Twitter, LinkedIn eller Instagram24%

Direct mail, e-mail-kampagner, telemar-
keting23%

Annoncer i lokale aviser og blade22%

Søgemaskineoptimering (SEO)16%

Annoncering på online søgemaskiner som 
Google og Bing (fx med Google AdWords)10%

Content marketing (produktion og deling af 
fx nyhedsbreve, podcasts, videoer)10%

Bannerannoncer på internetsider10%

Betalte annoncer på Facebook7%

Annoncering på online søgetjenester som 
fx Krak og De Gule Sider7%

Betalte annoncer på øvrige sociale medier 
som fx Youtube, Twitter, 
LinkedIn, Instagram4%

Native advertising/advertorials (annoncer, 
der er udformet som artikler)4%

SMV’ERNE TØVER MED 
DIGITAL MARKEDSFØRING

Der er rigtig mange forskellige aktiviteter og kana-
ler at vælge imellem til din markedsføring – så hvor 
skal du begynde? Ifølge vores undersøgelse hører de 
mest populære aktiviteter blandt SMV’erne hjemme 
i den mere traditionelle afdeling. Her handler det 
om at være til stede ved relevante events og mes-
ser, og det drejer sig om at netværke og sikre sig 
mund-til-mund-anbefalinger.

Der er dog også digitale markedsføringsaktiviteter på 
listen. Tilstedeværelse på sociale medier ligger i top 
3 – efterfulgt af e-mailkampagner og telemarketing, 
annoncer i trykte medier og søgemaskineoptimering.

En klassisk faldgrube inden for markedsføring er, at 
man lukker øjnene for de mange nye digitale mulig-
heder og overbeviser sig selv om, at der ikke er grund 
til at ændre noget, der stadig virker. Det vil dog i sid-
ste ende få din virksomhed til at sakke bagud i kon-
kurrencen.

Før du beslutter dig for, hvilke markedsføringsindsat-
ser du skal sætte i gang, stoppe eller forbedre, bør du 
se lidt nærmere på dine kunder – så du lærer dem 
rigtigt at kende. Ved du, hvem de er? Ved du, hvor 
de kommer fra? Og ved du, hvad du vil opnå med din 
indsats?
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Lokal radio                     

Lokalavis

Sponsorat

Display

Search

Mobil

E-mail

Husomdelte reklamer

Messer

Sociale medier

Kendskabsopbyggende, flere gentagelser af 
reklamen, lydmedie, kort planlægningshorisont 
mht. indkøb og produktion, kan målrettes tids-
mæssigt.

Kan kommunikere dybdegående information, 
billedmedie, kort planlægningshorisont mht. indkøb 
og produktion.

Skaber synlighed, kan målrettes interesseområder, 
kan adskille virksomheden fra konkurrenterne, kan 
skabe positiv brandopfattelse og give adgang til en 
målgruppe. 

Målbart, kan målrettes målgrupper/geografiske 
områder, fleksibilitet mht. ændringer, kort plan-
lægningshorisont mht. indkøb og produktion.

Målbart, kan målrettes søgeord, stor fleksibilitet 
mht. ændringer, forbrugeren er i søgemodus efter 
specifikke produkter/services.

Kan målrettes, fleksibilitet mht. ændringer, målbart, 
godt til simple budskaber, ”on the go” medie, kan 
tilpasses forbrugerens lokation, begrænset støj fra 
andre annoncører.   

Kan målrettes, mange kreative muligheder, kan 
skabe dialog, salgsfokus, godt til tungere bud-
skaber.

Bred rækkevidde, god til at kommunikere produkt 
og pris, kan afgrænses til specifikke områder. 

Der er potentielle købere til stede, stor opmærk-
somhed, produkt- demonstration, direkte kunde-
kontakt.

Kan målrettes målgrupper/geografiske områder, et 
engagerende medie, fleksibilitet mht. ændringer, 
indkøb og produktion, kan komme i kontakt med 
brugeren flere gang i løbet af en dag.

Ældre lytterprofil, kører ofte i baggrunden, kort 
eksponeringstid, manglende måleværktøjer, 
begrænset rækkevidde.

Kort nyhedsværdi, læses hurtigt igennem, 
begrænset opmærksomhed, meget støj fra andre 
annoncører.

Kan være budget- og ressourcekrævende, mindre 
målbart, begrænset rækkevidde. 

Begrænset opmærksomhed, meget støj fra andre 
annoncører, begrænsede kreative muligheder.

Pris kan være høj inden for populærere brancher 
(rejser, finans etc.), begrænset imageopbygning, 
kan være komplekst. 

Kræver jævnlig opdatering og tekniske fær-
digheder, kreative muligheder er begrænsede.

Kræver markedskendskab, uopfordrede henven-
delser kan skade annoncør, lovmæssige begræn-
sninger, mange sletter mails.

Mange har ”Reklamer Nej Tak”, kort levetid, ry for 
ressourcespild, Flere henter deres tilbudsinforma-
tion i butik og online.

Tidskrævende, høje omkostninger, mange konkur-
renter i umiddelbar nærhed – støj.

At skabe interaktion er krævende, mange konkur-
renter i umiddelbar nærhed – støj, mindre grad af 
kontrol da ”ordet er frit”.

Markedsføringskanaler
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Barrierer for digital 
markedsføring

Det er svært at vurdere værdien af digital 
markedsføring26%

Virksomhedens målgruppe er svære at 
ramme via internettet21%

Dyre priser for annoncering på nettet12%

Svært at finde relevante steder for digital 
markedsføring/annoncering12%

Mangel på kompetencer og viden om digital 
markedsføring10%

Det er svært at vælge mellem de mange 
muligheder9%

Jeg foretrækker annoncering via andre 
kanaler9%

Hård konkurrence fra andre virksomheder8%

Mangel på tid8%

Det er svært at finde gode leverandører5%

Vi er bange for annoncehajer3%

Mange SMV’er er tilbageholdende, når det gælder 
digital markedsføring, og de foretrækker at fortsætte 
med at lave markedsføring, som de altid har gjort, 
dvs. annoncer i trykte medier, deltagelse på messer 
og af og til reklamer i (lokal) radio/tv.

Ifølge undersøgelsen er de største barrierer for digital 
markedsføring, at SMV’erne har svært ved at vurdere 
værdien af markedsføring på nettet, at de mener, at 
målgruppen er svær at ramme online, og at det også 
er dyrt. Men i vores øjne er det tre misforståelser om 
digital markedsføring, som nemt kan forvandles til 
fordele for dig og din virksomhed:

’PLEJER’ FØRER INGEN VEGNE

”Det er altid nemmere at gøre noget 
enkelt komplekst end at gøre noget 
komplekst enkelt. Så start i det små 
og hold fokus på at forbedre din 
markedsføring undervejs.” 

– Patrik Larm, Pre-Sales Manager i Eniro.
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1. Få præcise målinger af din digitale kampagne: 

Når du arbejder med digital markedsføring, har du 
en hel række muligheder for at måle effekten meget 
præcist. Her er kunsten at begrænse, hvor mange 
forskellige ting du måler. Her er det vigtigt at vide, 
nøjagtigt hvad du først og fremmest vil opnå med 
markedsføringen: Er det fx salg eller synlighed?

Hvis du annoncerer ved hjælp af bannerannoncer, 
kan du eksempelvis måle antallet af visninger, kliks 
og besøgende på dit website – og hvor mange besøg 
der ender med et køb. Har du lavet en kampagne på 
en søgemaskine som Krak eller De Gule Sider, kan du 
måle, hvor mange der klikker på dit telefonnummer 
eller besøger din hjemmeside. Og hvis du laver en 
digital kampagne, der fokuserer på at give dig flere 
telefonopkald, kan du bruge såkaldte dynamiske 
telefonnumre, dvs. forskellige numre til forskellige 
aktiviteter. På den måde kan du se, hvilke aktiviteter 
der giver dig de fleste opkald. Derfra er det enkelt 

at vurdere værdien og ROI’en for din markedsførings-
indsats.

2. Ram din målgruppe med skræddersyede 
budskaber: 

Alle er på nettet i dag. Så uanset om din målgruppe er 
forbrugere, der er på udkig efter en frisør i lokalområ-
det, eller virksomheder, der skal købe komponenter til 
en usædvanlig type af produktionsudstyr – så er de 
online! Og ved at benytte dig af såkaldt segmentering 
og retargeting kan du være sikker på at ramme lige 
de kunder, du er på udkig efter, med skræddersyede 
budskaber.

Igen er det afgørende, at du ved, hvem du vil ramme 
med hvilke budskaber.

Tag dette eksempel fra vores hverdag: En person er 
på udkig efter nye bildæk. Personen klikker sig ind på 
en søgemaskine som Krak og søger efter ”bildæk.” Nu 

SKAB EN SUCCESFULD DIGITAL TILSTEDEVÆRELSE

Vær søgbar: 
Alle går på nettet, når de overvejer at købe noget. Så sørg for at få styr på din digitale tilstedeværelse ved at lave et søgemaskineoptimeret 
website, og vær til stede på de mest populære søgemaskiner som fx Google, Eniro.se og Krak.dk. Og lad være med at tro, at det ikke er rele-
vant for dig, fordi du kun har en fysisk butik. Ifølge en befolkningsundersøgelse fra 2015 blandt danske forbrugere er det mere end halvdelen, 
der inden for en måned har prøvet først at søge på et produkt på nettet og så købe det i en fysisk butik. Der er altså ingen undskyldning for 
ikke at være online, hvis du ikke vil gå glip af kunder.

Kend dine kunder: 
Ved hjælp af analyseværktøjer på nettet kan du finde ud af, hvordan folk kommer fra søgemaskinerne til dit website. Hvad søger de efter? 
Det er sandsynligvis ikke din virksomheds navn, men dit produkt eller det, som du er ekspert i. Faktisk bliver 95 procent af alle virksomheder 
fundet gennem søgeord, der ikke er deres navn. Brug den viden til at forbedre din digitale tilstedeværelse.

Vær det bedste svar: 
Når du lærer dine kunder bedre at kende, lærer du også, hvilke spørgsmål de stiller om dit produkt. Og når du ved det, kan du bedre skræd-
dersy din markedsføring til modtagerne. Fx kan det være, at der er nogle trin-for-trin-guides, som du kunne lave enten på skrift eller som 
video, og som dine kunder kunne være interesserede i.
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ved vi, at personen leder efter nye bildæk, og vi kan 
skræddersy annoncerne, så når han eller hun efter-
følgende går på andre websites i Eniros netværk, sik-
rer vi os, at denne person ser annoncer for lige netop 
din bilforretning.

Gennem digital markedsføring kan du altså ramme de 
rigtige personer ud fra viden om, hvad de ellers har 
vist interesse for i deres adfærd på nettet.

3. Gør det enkelt og undgå at betale for 
irrelevante aktiviteter: 

Er digital markedsføring dyr? Ikke når du er i stand 
til at målrette dine markedsføringsaktiviteter meget 
præcist mod netop de personer, som aktiviteterne 
faktisk er relevante for, og som også kunne finde på 
at købe dit produkt. For så kan prisen for hver person, 
som du rammer, nemt blive lavere, end den er for en 
stor del af den mere traditionelle markedsføring. Især 
hvis du har en smal målgruppe.

Start simpelt
Hvis du er en ny virksomhed, bør du begynde med 
at opbygge en tilstedeværelse på nettet. Få et enkelt 
website, en tilstedeværelse på søgemaskinerne 
(Google, De Gule Sider, Krak osv.) og måske én til to 
virksomhedsprofiler på et socialt medie – afhængig 
af hvem din målgruppe er.

”Den tid er for længst forbi, hvor 
sociale medier kunne bruges til 
’gratis’ markedsføring. Men det kan 
stadig være billigt, hvis man bruger 
dem smart og har et klart mål med 
sin sociale tilstedeværelse. Det er 
kun meget få virksomheder, der kan 
få folk til at se deres indhold uden 
at betale for det. Så husk at tage 
det med i planlægningen.”

– Donny Arnstad, Nordisk Marketing Manager i Eniro.
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100 %

100 %

100 %

100 %

SMV’ers brug af 
sociale medier

0 %Facebook 100 %50 %25 % 75 %

0 %LinkedIn 100 %50 %25 % 75 %

0 %Twitter 100 %50 %25 % 75 %

0 %Instagram 100 %50 %25 % 75 %

0 %Youtube 100 %50 %25 % 75 %

0 %

Andre

50 %25 % 75 %

0 %Pinterest 50 %25 % 75 %

Alle
Private forbrugere (b2c)
Virksomheder/organisationer (b2b)
Lige meget til b2c og b2b

0 %

Ingen af 
ovenstående

50 %25 % 75 %

Snapchat 0 % 100 %50 %25 % 75 %

0 %

Ved ikke

50 %25 % 75 %

SMV’ER OG SOCIALE MEDIER

Mere end seks ud af ti SMV’er har en virksomheds-
profil på et eller flere sociale medier. Her er Facebook 
klart det mest populære. Tæt på halvdelen af virksom-
hederne i vores undersøgelse har en Facebook-profil.

Næsten uanset hvilken virksomhed du har, er det en 
god måde at komme i kontakt med kunderne, hvis du 
er til stede på sociale medier. 

Så hvis du ikke allerede har gjort det, bør du så lave 
profiler på alle sociale medier i morgen? Svaret er nej.

Ligesom det gælder for alle andre markedsføringsak-
tiviteter og -kanaler, bør du nemlig have en klar stra-
tegi for din tilstedeværelse på sociale medier – før 
du springer ud i det. Det betyder blandt andet, at du 
skal overveje, hvad du vil opnå. Sociale medier drejer 
sig om godt indhold, så en vigtig del af din plan skal 
handle om, hvilket indhold du vil bruge, og hvordan du 
vil lave det. Med telefonen er det nemt at tage bille-
der og optage videoer af dine produkter og tjenester 
– men du skal huske også at gøre det!
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Det bruger SMV’erne 
Facebook og LinkedIn til?

0 % 100 %50 %25 % 75 %

Øge kendskabet til 
virksomheden

0 % 100 %50 %25 % 75 %

Konkurrencer 
og udlodning af 
produkter

0 % 100 %50 %25 % 75 %

Præsentation af 
nye produkter

0 % 100 %50 %25 % 75 %

Kontakt til nu-
værende eller 
tidligere medar-
bejdere

0 % 100 %50 %25 % 75 %

Direkte kunde-
dialog

0 % 100 %50 %25 % 75 %

Kontakt til sam-
arbejdspartnere og 
leverandører

0 % 100 %50 %25 % 75 %

Salg af produkter

0 % 100 %50 %25 % 75 %

Produktudvikling / 
innovation gennem 
indspil fra brugere

0 % 100 %50 %25 % 75 %

Direkte kunde-
service

0 % 100 %50 %25 % 75 %

Andet

0 % 100 %50 %25 % 75 %

Rekruttering af nye 
medarbejdere

0 % 100 %50 %25 % 75 %

Ved ikke

Hvis du gerne vil i dialog med dine kunder og give 
kundeservice, skal du sikre dig, at du har medarbej-
dere siddende, som kan holde øje med profilerne og 
svare på kort tid. Folk er på nettet 24/7, og derfor for-
venter de, at du også er der – som minimum dagligt. 
Det gælder især for Facebook og Twitter.

Og hvis du gerne vil lave videoer med praktiske guides 
eller andet indhold, skal du huske, at det ikke er nok 
at uploade gode videoer. Du skal også sikre dig, at 
folk ser dem. Det betyder, at du også skal afsætte et 
budget til annoncering.

Start med at holde dig til ét eller to sociale medier. 
Hvis du primært vil henvende dig til andre virksomhe-
der (B2B), er LinkedIn sandsynligvis det bedste valg. 
Men hvis du orienterer dig mere mod almindelige for-
brugere (B2C), bør du vælge Facebook, og er din mål-
gruppe primært yngre kvinder, kan du også overveje 
at tilføje Instagram.

Facebook
LinkedIn
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Facebook: De fleste er på Facebook, og derfor vil de fleste virksomheder have gavn af også at være her. Men husk at afsætte ressour-
cer til at svare på kommentarer og spørgsmål – også de negative.

LinkedIn: Hvis du er på udkig efter nye medarbejdere, er det her stedet. Segmenteringsværktøjet gør det muligt at målrette din indsats 
mod dine drømmekolleger. Desuden er det en god kanal til markedsføring over for andre virksomheder, fordi de fleste her har en profil 
i kraft af deres professionelle liv.

Twitter: Her skal du være, hvis du vil være en del af den daglige offentlige debat, og hvis du vil i dialog med journalister eller politi-
kere. Men folk forventer svar næsten med det samme, så medmindre du har ressourcerne til at være på hele tiden, er det her måske 
ikke noget for dig. Overvej også, om direktøren eller en specialist skal have en profil i stedet. Det kan gøre kommunikationen mere 
personlig. Bemærk at der er stor forskel på brug af Twitter i Skandinavien. Langt flere svenske forbrugere end danskere er eksempelvis 
på Twitter, så hav det med i overvejelserne. 

Instagram: Hvis din målgruppe tilhører den yngre del af befolkningen, og hvis dit produkt gør sig godt visuelt, kan det her være et godt 
sted for dig. Vær opmærksom på, at der er lidt flere kvinder end mænd, som bruger Instagram. Det ejes desuden af Facebook, så de to 
medier hænger ret godt sammen og kan bruges via Facebook Business Manager.

Snapchat: Hvis du går efter de helt unge – så er det her, du skal lægge dine kræfter! Indtil videre er mulighederne for annoncering 
begrænsede, men det er sandsynligvis bare et spørgsmål om tid, før du kan annoncere over for brugerne i deres ’stories’.

Pinterest: Dette medie har flest kvindelige brugere, og for virksomheder inden for fødevarer, indretning og mode kan det være et 
fornuftigt valg.

YouTube: Det her er stedet for videoer med praktiske guides og videoer, der viser dine kunder, hvordan de skal bruge dit produkt på den 
rigtige måde. Indholdet her kan du også udbrede gennem andre kanaler som fx Facebook, LinkedIn, nyhedsbreve osv.

Og husk: Hvis du opretter profiler på sociale medier, er du nødt til at fortælle dine kunder, at du er der. Promovér dine sider og dit 
indhold, og brug eksisterende kanaler som dit website eller dit nyhedsbrev til at gøre reklame for din tilstedeværelse.
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Opdag nærheden. Søg lokalt.

OPSUMMERING

Så hvad er de tre ting, du som SMV kan gøre allerede i morgen for at forbedre din markedsføring?

1. Lav en strategi for din markedsføring og fastlæg nogle klare KPI’er

2. Mål på dine resultater og tilpas din indsats undervejs

3. Vær klar til at fejle – og lær af det

Hvis du vil i gang med at udvikle en markedsføringsplan, kan du begynde med at udfylde nogle 
af felterne i dette skema:

. 

Hvem er vores målgruppe?

Hvad er vores hovedbudskab?

Hvor sælger vi vores produkter, 
og hvorfor?

Hvad er vores servicestrategi?

Hvad er vores markeds-
føringsstrategi?

Hvem vil vi ramme, og hvor bor de (alder, køn, geografi, indkomst osv.)?

Hvad kan vi tilbyde – sagt med én enkelt sætning?

Online, i butikker eller begge steder? Der hvor kunderne befinder sig?

Hvordan, hvor og hvornår kan vores kunder kontakte os?

Skal vi profilere vores virksomhed eller fokusere på et specifikt produkt 
eller service i vores næste kampagne?


