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INTRODUKTION

Markedsfgring er afggrende, hvis din virksomhed skal
klare sig i konkurrencen om kunderne og fa succes.
For det er ikke nok at have et godt produkt. Du er
ngdt til at gere din virksomhed relevant for kunderne,
hvis du vil have flere af dem. Det ggr du gennem en
begavet og vedholdende markedsfgringsindsats.

| Eniro har vi de seneste fire ar kortlagt, hvordan man
arbejder med salg og markedsfgring i sma og mel-
lemstore virksomheder — de sdkaldte SMV'er. Det
har givet os en stor viden pa omradet. Vi kan se, at
SMV'erne generelt er klar over, hvor vigtigt det er med
markedsfaring. Og til en vis grad markedsf@rer de sig
0gsa digitalt.

Der er dog stadig rum for forbedring, og pa over de
fglgende sider vil vi gennemgd hvordan. Men farst
nogle pointer baseret pa vores seneste undersggelse.
Undersggelsen er foretaget blandt 1.500 danske og
svenske virksomheder med mellem 2 og 249 medar-
bejdere, og den er gennemfgrt af analysevirksomhe-
den Userneeds pa vegne af Eniro.

“En strategi og nogle klare mal

bor altid vaere udgangspunktet for
enhver markedsfaringsindsats —
hvis du vil undga at spilde penge
uden at opna resultater. Ofte krae-
ver det blot, at du saetter dig ned i
en halv time og skriver svarene ned
pa nogle enkle spgrgsmal om, hvad
du gerne vil opna.”

— Lars Ostman, Head of Customer Communication, Eniro.
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3 ud af 10 SMV'’er har ikke en strategi for markedsfaringen

... 0g 16 procent ved ikke, om de har en strategi. Vores undersggelse viser 0gs3, at jo mindre en virksomhed er, desto mindre er sandsynligheden for, at
den har en strategi for markedsfgringen. Det er ikke raketvidenskab at lave en strategi for markedsferingen, og der er mange muligheder pa de digitale
platforme, som findes i dag.

Digital markedsfering g@r det nemmere at male effekten

Digital markedsfaring kan give rigtig gode resultater, hvis man har styr pa strategien, og hvis man har sat nogle klare mal. Vores undersggelse viser
dog, at det kan veere sveert for SMV'erne at male, om de nar deres mal. Og det bremser den digitale markedsfaring. Men faktisk er der mange mulighe-
der for at seette mal for dine aktiviteter — sakaldte KPl'er — og male effekten meget preecist, nar du arbejder med digital markedsfering. Mange flere,
end ndr det geelder annoncer i trykte medier, deltagelse pa messer, sponsorater osv.

Lad os ikke g@re det mere kompliceret, end det faktisk er

Det er afgarende at lave en strategi for din markedsferingsindsats, hvis de kreefter og ressourcer, som du bruger pa markedsferingen, skal give resultater.
Det behgver ikke at veere kompliceret eller tage lang tid at lave en strategi: Bare stil dig selv nogle spgrgsmal om, hvad du vil opnd med din markedsfe-

ring, og hvem du gerne vil ramme. Szt nogle mal og kom i gang!

Denne guide giver dig nogle tips til, hvordan du kan f& mest ud af din markedsfaring. Du kan enten bruge den som en trin-for-trin-guide til at komme
I gang eller som en inspirationsliste til at forbedre din nuveerende indsats.

NYTTIGE ORD OG FORKORTELSER
SMV'er: Sma og mellemstare virksomheder med mellem 2 og 249 medarbejdere.

KPI'er: Key Performance Indicators, dvs. nogle klare mal, som man szetter for en markedsfgringsindsats, og som man lgbende kan méle pa. Det kan fx
veere mal for salg eller stigninger i indtaegten eller kendskabet til dit produkt eller din virksomhed.

ROI: Return On Investment dvs. den procentvise fortjeneste ved en markedsfgringsaktivitet. Har en markedsferingsaktivitet kostet 10.000 kr. og @get
indtjeningen med 20.000 kr,, er ROlI'en 50%.

B2B: Virksomheder, der primart handler med andre virksomheder.
B2C: Virksomheder, der primaert salger deres produkter til private forbrugere.
SEM: Search Engine Marketing, dvs. markedsfgring gennem spgemaskiner eksempelvis gennem annancer og betalt placering gverst i segeresultaterne.

SEO: Search Engine Optimization, dvs. segemaskineoptimering, sam er den proces, hvor man arbejder med indholdet og sproget pa et website for at
sikre siden et hej placering i sggeresultaterne — baseret pa viden om, hvordan segemaskinerne fungerer.

Retargeting: En form for onlinemarkedsfaring, hvor man malretter annoncer og bannere mod brugere, som tidligere har besggt ens website eller pd
andre sider vist interesse for ens produkt eller service, nar de fortsaetter med at beveege sig rundt pé nettet.

Segmentering: En inddeling af markedet i mindre grupper, som har nogle feellestraek. Fx kan det vaere grupper af farbrugere, der har det samme
forbrugsmenster. Ved at arbejde med segmenter kan man bedre malrette sin markedsfgring og bruge ressourcerne mest effektivt.
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SMV’ERNE T@VER MED
DIGITAL MARKEDSF@RING

Der er rigtig mange forskellige aktiviteter og kana-
ler at vaelge imellem til din markedsfgring — sa hvor
skal du begynde? Ifglge vores undersggelse hgrer de
mest populaere aktiviteter blandt SMV'erne hjemme
i den mere traditionelle afdeling. Her handler det
om at veere til stede ved relevante events og mes-
ser, og det drejer sig om at netveerke og sikre sig
mund-til-mund-anbefalinger.

Der er dog ogsa digitale markedsfgringsaktiviteter pa
listen. Tilstedeveerelse pa sociale medier ligger i top
3 — efterfulgt af e-mailkampagner og telemarketing,
annoncer i trykte medier og sggemaskineoptimering.

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

Far du beslutter dig for, hvilke markedsfgringsindsat-
ser du skal seette i gang, stoppe eller forbedre, bar du
se lidt neermere pa dine kunder — s3 du lerer dem
rigtigt at kende. Ved du, hvem de er? Ved du, hvor
de kommer fra? Og ved du, hvad du vil opnd med din
indsats?
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SMV'ernes primeere
markedsfaringsaktiviteter

Deltagelse pa messer, events o. lign.

Netvaerk og mund-til-mund-anbefalinger

Virksomhedsprofiler pa sociale medier, fx
Facebook, Twitter, LinkedIn eller Instagram

Direct mail, e-mail-kampagner, telemar-
keting

Annoncer i lokale aviser og blade

Segemaskineoptimering (SEO)

Annoncering pa online segemaskiner som
Google og Bing (fx med Google AdWords)

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

Bannerannoncer pa internetsider

Betalte annoncer pa Facebook

Annoncering pa online spgetjenester som
fx Krak og De Gule Sider

Betalte annoncer pa gvrige sociale medier
som fx Youtube, Twitter,
LinkedIn, Instagram

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

L/12



krak ®

Opdag naerheden. Sgg lokalt.

Markedsf@ringskanaler

®

©

Lokal radio Kendskabsopbyggende, flere gentagelser af
reklamen, lydmedie, kort planlagningshorisont
mht. indkeb og produktion, kan malrettes tids-
maessigt.

Aldre lytterprofil, kerer ofte i baggrunden, kort
eksponeringstid, manglende malevaerktgjer,
begraenset reekkevidde.

Lokalavis Kan kommunikere dybdegaende information,
billedmedie, kort planlzegningshorisont mht. indkgb
og produktion.

Kort nyhedsveerdi, laeses hurtigt igennem,
begraenset opmarksomhed, meget stgj fra andre
annoncarer.

Sponsorat Skaber synlighed, kan malrettes interesseomrader,
kan adskille virksomheden fra konkurrenterne, kan
skabe positiv brandopfattelse og give adgang til en
malgruppe.

Kan vaere budget- og ressourcekraevende, mindre
malbart, begreenset raekkevidde.

Display Malbart, kan malrettes malgrupper/geografiske
omrader, fleksibilitet mht. andringer, kort plan-
lzegningshorisont mht. indkeb og produktion.

Begraenset opmaerksomhed, meget stgj fra andre
annoncerer, begraensede kreative muligheder.

Search Malbart, kan malrettes s@geord, stor fleksibilitet
mht. andringer, forbrugeren er i sagemodus efter
specifikke produkter/services.

Pris kan veere hgj inden for populeerere brancher
(rejser, finans etc.), begraenset imageopbygning,
kan vaere komplekst.

Mobil Kan malrettes, fleksibilitet mht. &endringer, malbart,
godt til simple budskaber, “on the go” medie, kan
tilpasses forbrugerens lokation, begraenset stgj fra
andre annoncarer.

Kraever jeevnlig opdatering og tekniske faer-
digheder, kreative muligheder er begraensede.

E-mail Kan malrettes, mange kreative muligheder, kan Kraever markedskendskab, uopfordrede henven-
skabe dialog, salgsfokus, godt til tungere bud- delser kan skade annoncgr, lovmaessige begraen-
skaber. sninger, mange sletter mails.

Husomdelte reklamer Bred reekkevidde, god til at kommunikere produkt Mange har “Reklamer Nej Tak", kort levetid, ry for

og pris, kan afgreenses til specifikke omrader.

ressourcespild, Flere henter deres tilbudsinforma-
tion i butik og online.

Messer Der er potentielle kabere til stede, stor opmaerk- Tidskraevende, hgje omkostninger, mange konkur-
somhed, produkt- demonstration, direkte kunde- renter i umiddelbar narhed — stgj.
kontakt.

Sociale medier Kan malrettes malgrupper/geografiske omrader, et At skabe interaktion er kraevende, mange konkur-

engagerende medie, fleksibilitet mht. @&ndringer,
indkgb og produktion, kan komme i kontakt med
brugeren flere gang i I@bet af en dag.

renter i umiddelbar naerhed — stgj, mindre grad af
kontrol da “ordet er frit".
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‘PLEJER’ FORER INGEN VEGNE

Mange SMV'er er tilbageholdende, nar det geelder
digital markedsfering, og de foretraekker at fortsaette
med at lave markedsfering, som de altid har gjort,
dvs. annoncer i trykte medier, deltagelse pa messer
og af og til reklamer i (lokal) radio/tv.

Ifglge undersggelsen er de stgrste barrierer for digital
markedsfering, at SMV'erne har svaert ved at vurdere
veerdien af markedsfgring pa nettet, at de mener, at
malgruppen er sveer at ramme online, og at det 0gsa
er dyrt. Men i vores gjne er det tre misforstaelser om
digital markedsfgring, som nemt kan forvandles til
fordele for dig og din virksomhed:

—_

“Det er altid nemmere at gare noget
enkelt komplekst end at gare noget
komplekst enkelt. S3 start i det sma
og hold fokus pa at forbedre din
markedsfaring undervejs.”

— Patrik Larm, Pre-Sales Manager i Eniro.
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Barrierer for digital
markedsfaring

Det er sveert at vurdere vaerdien af digital
markedsfering

Virksomhedens malgruppe er svere at
ramme via internettet

Dyre priser for annoncering pa nettet

Sveert at finde relevante steder for digital
markedsfgring/annoncering

Mangel pa kompetencer og viden om digital
markedsfaring

Det er sveert at vaelge mellem de mange
muligheder

Jeg foretraekker annoncering via andre
kanaler

Hérd konkurrence fra andre virksomheder

Mangel pa tid

Det er sveert at finde gode leverandarer

Vi er bange for annoncehajer
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SKAB EN SUCCESFULD DIGITAL TILSTEDEVARELSE

Veer sggbar:

Alle gar pa nettet, nar de overvejer at kabe noget. S3 sgrg for at f3 styr pa din digitale tilstedeveerelse ved at lave et sagemaskineoptimeret
website, og veer til stede pa de mest populaere sggemaskiner som fx Google, Eniro.se og Krak.dk. Og lad vaere med at tro, at det ikke er rele-
vant for dig, fordi du kun har en fysisk butik. Ifglge en befolkningsundersggelse fra 2015 blandt danske forbrugere er det mere end halvdelen,
der inden for en maned har prevet forst at sege pa et produkt pa nettet og sa kebe det i en fysisk butik. Der er altsa ingen undskyldning for
ikke at veere online, hvis du ikke vil ga glip af kunder.

Kend dine kunder:

Ved hjzelp af analysevaerktgjer pa nettet kan du finde ud af, hvordan folk kommer fra segemaskinerne til dit website. Hvad s@ger 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 sggeord, der ikke er deres navn. Brug den viden til at forbedre din digitale tilstedevaerelse.

Veer det bedste svar:
Nar du lzerer dine kunder bedre at kende, leerer du ogs3, hvilke spgrgsmal de stiller om dit produkt. Og nar du ved det, kan du bedre skreed-
dersy din markedsfaring til modtagerne. Fx kan det vaere, at der er nogle trin-for-trin-guides, som du kunne lave enten pa skrift eller som

video, og som dine kunder kunne veere interesserede i.

1. Fa praecise malinger af din digitale kampagne:

Nar du arbejder med digital markedsfgring, har du
en hel reekke muligheder for at male effekten meget
preecist. Her er kunsten at begraense, hvor mange
forskellige ting du maler. Her er det vigtigt at vide,
ngjagtigt hvad du farst og fremmest vil opnd med
markedsfaringen: Er det fx salg eller synlighed?

Hvis du annoncerer ved hjelp af bannerannoncer,
kan du eksempelvis male antallet af visninger, kliks
0g besggende pa dit website — og hvor mange besgg
der ender med et kgb. Har du lavet en kampagne pa
en spgemaskine som Krak eller De Gule Sider, kan du
male, hvor mange der klikker pa dit telefonnummer
eller besgger din hjemmeside. Og hvis du laver en
digital kampagne, der fokuserer pa at give dig flere
telefonopkald, kan du bruge sakaldte dynamiske
telefonnumre, dvs. forskellige numre til forskellige
aktiviteter. P3 den made kan du se, hvilke aktiviteter
der giver dig de fleste opkald. Derfra er det enkelt

at vurdere veerdien og ROI'en for din markedsfarings-
indsats.

2. Ram din malgruppe med skraeddersyede
budskaber:

Alle er pa nettet i dag. Sa uanset om din malgruppe er
forbrugere, der er pa udkig efter en frisgr i lokalomra-
det, eller virksomheder, der skal kgbe komponenter til
en usadvanlig type af produktionsudstyr — sa er de
online! Og ved at benytte dig af sakaldt segmentering
og retargeting kan du vaere sikker pa at ramme lige
de kunder, du er pa udkig efter, med skraeddersyede
budskaber.

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

Tag dette eksempel fra vores hverdag: En person er

pa udkig efter nye bildaek. Personen klikker sig ind pa
en sggemaskine som Krak og sgger efter “bildaek.” Nu
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ved vi, at personen leder efter nye bildaek, og vi kan
skreeddersy annoncerne, s3 nar han eller hun efter-
fglgende gar pa andre websites i Eniros netvaerk, sik-
rer vi os, at denne person ser annoncer for lige netop
din bilforretning.

Gennem digital markedsfgring kan du altsa ramme de
rigtige personer ud fra viden om, hvad de ellers har
vist interesse for i deres adfeerd pa nettet.

3. Ger det enkelt og undga at betale for
irrelevante aktiviteter:

Er digital markedsfgring dyr? Ikke nar du er i stand
til at malrette dine markedsfgringsaktiviteter meget
preecist mod netop de personer, som aktiviteterne
faktisk er relevante for, og som ogsa kunne finde p3
at kebe dit produkt. For sd kan prisen for hver person,
som du rammer, nemt blive lavere, end den er for en
stor del af den mere traditionelle markedsfaring. Iseer
hvis du har en smal malgruppe.

Start simpelt

Hvis du er en ny virksomhed, bgr du begynde med
at opbygge en tilstedevaerelse pa nettet. F3 et enkelt
website, en tilstedeveerelse pa ssgemaskinerne
(Google, De Gule Sider, Krak osv.) og maske én til to
virksomhedsprofiler pa et socialt medie — afhangig
af hvem din malgruppe er.

“Den tid er for laengst forbi, hvor
sociale medier kunne bruges til
‘gratis’ markedsfaring. Men det kan
stadig vaere billigt, hvis man bruger
dem smart og har et klart mal med
sin sociale tilstedevaerelse. Det er
kun meget fa virksomheder, der kan
fa folk til at se deres indhold uden
at betale for det. S3 husk at tage
det med i planlaegningen.”

— Donny Arnstad, Nordisk Marketing Manager i Eniro.
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SMV'ER 0G SOCIALE MEDIER e ———nnnll ‘
1[I] gy wee————

LinkedIn 0% 25% 50 % 75% 100 %

Mere end seks ud af ti SMV'er har en virksomheds-
profil pa et eller flere sociale medier. Her er Facebook

klart det mest populaere. Teet pa halvdelen af virksom- g? ‘ ‘
hederne i vores undersggelse har en Facebook-profil.

Twitter 0% 25% 50 % 75% 100 %

Nzesten uanset hvilken virksomhed du har, er det en o
god made at komme i kontakt med kunderne, hvis du -@- ‘ﬁ ‘ ‘ ‘
er til stede pa sociale medier. T 06 250, 0% e 100%
Sa hvis du ikke allerede har gjort det, bar du s lave
profiler pd alle sociale medier i morgen? Svaret er nej. D ‘_ﬁ- ‘ ‘

Youtube 0% 25% 50 % 75 % 1E:)0 %
Ligesom det geelder for alle andre markedsfgringsak-
tiviteter og -kanaler, bgr du nemlig have en klar stra- "
tegi for din tilstedevaerelse pa sociale medier — far ﬁ : ‘ ‘
du springer ud i det. Det betyder blandt andet, at du Pinterest 0% 25 % 50 % 75 %
skal overveje, hvad du vil opnd. Sociale medier drejer
sig om godt indhold, sa en vigtig del af din plan skal !
handle om, hvilket indhold du vil bruge, og hvordan du & d ‘ ‘ ;
vil lave det. Med telefonen er det nemt at tage bille- Snapchat 0% 5% 50 % 5%  100%
der og optage videoer af dine produkter og tjenester
— men du skal huske ogsa at ggre det! Andre . ‘ ‘

0"/: 25% 50 % 75 %
Ingen af
ovenstaende
—_—

o ‘ ‘ ‘ ‘
*
o,

m Alle

M Private forbrugere (b2c)
Virksomheder/organisationer (b2b)

H Lige meget til b2c og b2b
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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 gje med profilerne og
svare pa kort tid. Folk er pa nettet 24/7, og derfor for-
venter de, at du ogsa er der — som minimum dagligt.
Det geelder iszer 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 ogs3 sikre dig, at
folk ser dem. Det betyder, at du 0gsa skal afseette et
budget til annoncering.

Start med at holde dig til ét eller to sociale medier.
Hvis du primeert 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), bar du veelge Facebook, og er din mal-
gruppe primeert yngre kvinder, kan du ogsa overveje
at tilfgje Instagram.

@ge kendskabet til
virksomheden

‘\\\\I\\\\I\!

0% 25%

Det bruger SMV’erne
Facebook og LinkedIn til

50 %

?

75 %

100 %

Praesentation af
nye produkter

75 %

100 %

Direkte kunde-

(. !
0% 25% 50 % 75 % 100 %
Salg af produkter ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘
(. i
0% 25% 50 % 75% 100 %

Direkte kunde-
service

sl

0% 25%

50 %

75 %

100 %

Rekruttering af nye

—

medarbejdere
| :
0% 25% 50 % 75% 100 %
Konkurrencer
og udlodning af
produkter H
0% 25% 50 % 75% 100 %
Kontakt til nu-

vaerende eller
tidligere medar-
bejdere

=]

% 25%

75 %

100 %

Kontakt til sam-
arbejdspartnere og
leverandgrer

50 %

75 %

100 %

Produktudvikling /
innovation gennem
indspil fra brugere

100 %

0% 25% 50 % 75 %
Andet -
0% 25 % 50 % 75% 100 %
o ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘
(. i
0% 25% 50 % 75% 100 %
El Facebook

LinkedIn
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Facebook: De fleste er pa Facebook, og derfor vil de fleste virksomheder have gavn af 0gsa at vaere her. Men husk at afseette ressour-
cer til at svare pa3 kommentarer og spgrgsmal — ogsa de negative.

LinkedIn: Hvis du er p3 udkig efter nye medarbejdere, er det her stedet. Segmenteringsveerktgjet gor det muligt at malrette din indsats
mod dine drgmmekolleger. Desuden er det en god kanal til markedsfgring over for andre virksomheder, fordi de fleste her har en profil
i kraft af deres professionelle liv.

Twitter: Her skal du veere, hvis du vil veere en del af den daglige offentlige debat, og hvis du vil i dialog med journalister eller politi-
kere. Men folk forventer svar naesten med det samme, s3 medmindre du har ressourcerne til at vaere pa hele tiden, er det her maske
ikke noget for dig. Overvej ogsa, om direktgren eller en specialist skal have en profil i stedet. Det kan ggre kommunikationen mere
personlig. Bemeerk at der er stor forskel pa brug af Twitter i Skandinavien. Langt flere svenske forbrugere end danskere er eksempelvis
pa Twitter, s3 hav det med i overvejelserne.

Instagram: Hvis din malgruppe tilhgrer den yngre del af befolkningen, og hvis dit produkt ger sig godt visuelt, kan det her veere et godt
sted for dig. Veer opmaerksom p3, at der er lidt flere kvinder end maend, som bruger Instagram. Det ejes desuden af Facebook, s3 de to

medier hanger ret godt sammen og kan bruges via Facebook Business Manager.

Snapchat: Hvis du gar efter de helt unge — s3 er det her, du skal leegge dine kreefter! Indtil videre er mulighederne for annoncering
begraensede, men det er sandsynligvis bare et spargsmal om tid, fer du kan annoncere over for brugerne i deres ‘stories’.

Pinterest: Dette medie har flest kvindelige brugere, og for virksomheder inden for fgdevarer, indretning og mode kan det vaere 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 pa den
rigtige made. Indholdet her kan du ogsa udbrede gennem andre kanaler som fx Facebook, LinkedIn, nyhedsbreve osv.

Og husk: Hvis du opretter profiler pa sociale medier, er du ngdt til at forteelle dine kunder, at du er der. Promovér dine sider og dit
indhold, og brug eksisterende kanaler som dit website eller dit nyhedsbrev til at gsre reklame for din tilstedevaerelse.
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krak ®

Opdag naerheden. Sgg lokalt.

OPSUMMERING

Sa hvad er de tre ting, du som SMV kan ggre allerede i morgen for at forbedre din markedsfgring?
1. Lav en strategi for din markedsfaring og fastlaeg nogle klare KPI'er

2. Mal pa dine resultater og tilpas din indsats undervejs

3. Veer klar til at fejle — og leer af det

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

Hvem er vores malgruppe? Hvem vil vi ramme, og hvor bor de (alder, kgn, geografi, indkomst osv.)?

Hvad er vores hovedbudskab? Hvad kan vi tilbyde — sagt med én enkelt setning?

Hvor selger vi vores produkter, Online, i butikker eller begge steder? Der hvor kunderne befinder sig?
og hvorfor?

Hvad er vores servicestrategi? Hvordan, hvor og hvornar kan vores kunder kontakte os?
Hvad er vores markeds- Skal vi profilere vores virksomhed eller fokusere pa et specifikt produkt
foringsstrategi? eller service i vores naeste kampagne?
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