Tomas Ullberg

- hur du stegvis vinner dina potentiella
kunders fortroende pa internet




Hur ska du skapa fortroende pa internet?

Hur ska du fa dina potentiella kunder
att vilja halla kontakten med dig?

Vad ar det som gor att vissa foretag
vinner pa internet
och andra
forlorar?




"Dejta dina kunder” — later det verkligen sa bra?

Sanningen ar att detta tankesatt ar en fundamental
forandring av synen pa marknadsforing. Istallet for att
tvinga pa okanda manniskor ditt budskap, kommer du
att borja utveckla relationer med de mottagare som
verkligen vill ha kontakt med dig.

S& kan man sammanfatta den nya marknadsforingen.
Det ar pudelns karna.

Mediebruset och marknadsféringens ljudniva 6kar hela tiden. Det leder till att mottagarna
blir allt mer svarflortade och i slutandan helt oemottagliga for nya frierier. Det blir allt
svarare att éverrosta alla andra féretag som konkurrerar om uppmarksamheten.

Tillstand att halla kontakten, och den uppmarksamhet som
mottagarna skanker, blir darfér en allt viktigare tillgang. Det ar
bara ett fatal féretag som far de vardefulla gavorna — tid, tillstand
och uppmarksamhet. Darfor ar denna bok viktig.

Nu ar det ju sa att manga bortser fran denna forandring. Istallet for att bygga upp
kommunikationen och foérsaljningsprocessen pa mottagarnas villkor, 6kar de volymen pa
den traditionella marknadsféringen ytterligare ett steg. De képer annonser som téacker hela
webbsidan, som later och blinkar. De forsoker dverrdsta alla andra, vilket i férlangningen
gor situationen omdjlig.

Valkommen till ett modernare séatt att tdnka! Nar du last denna korta bok kommer du att
vara utrustad med ett nytt tankemonster som gor din forsaljningsprocess oemotstandlig
for alla mottagare dar ute. Du kommer dessutom att fa tillgang till nagra kostnadsfria
verktyg som hjalper dig att forverkliga idéerna som ploppar upp hela tiden...

Sa vem ar jag, som utlovar allt detta?

Jag heter Tomas Ullberg och jag har jobbat med internetmarknadsféring
sedan 1998. Mestadels har jag jobbat som konsult fér mindre svenska
foretag, men pa senare tid har jag framst utvecklat egna produkter som
hjalper foretagare i storre skala.

Jag har bland annat skrivit den tryckta boken "Automatisk marknadsféring — framgangsrik
e-handel pa autopilot” (www.internetmarknad.se/am). Jag har ocksa i flera ar publicerat
nyhetsbrevet pa Internetmarknad.se (www.internetmarknad.se). Mina tekniska verktyg och
djuplodande guider for automatisk marknadsféring hittar du pa Autopilot.se
(www.autopilot.se). Om du vill veta mer om mig, bestk www.tomas.ullberg.se.

Dejta dina kunder! Tomas Ullberg, www.internetmarknad.se
Du far sprida denna e-bok hur du vill, men inte dndra den eller ta betalt for den.


http://www.internetmarknad.se/am
http://www.internetmarknad.se/index.php?partner=4
http://www.autopilot.se/start/dejta/auto/im
http://www.tomas.ullberg.se/

Med detta sagt hoppas jag att du ar laddad och redo att kora igang! Jag vagar lova att
inget kommer att bli som forr, nar du borjar anvanda det tankeséatt som du utrustas med pa
de féljande sidorna...

Basta halsningar,

&7

Tomas Ullberg
tomas@ullberg.se
www.tomas.ullberg.se

Dejta dina kunder! Tomas Ullberg, www.internetmarknad.se
Du far sprida denna e-bok hur du vill, men inte &ndra den eller ta betalt fér den.


mailto:tomas@ullberg.se
http://www.tomas.ullberg.se/

Tva strategier for att

hitta den ratta

Vill du avbryta frammande manniskor i
dina forsok att vinna nya kundrelationer?

Eller vill du stegvis utveckla 6msesidigt
fortroende och lara kdnna mottagarna?



Det finns i grunden tva helt olika satt att marknadsfora ditt foretag.

For att illustrera skillnaden mellan dessa satt, lanar jag en liknelse som Seth Godin
presenterade i sin klassiska bok "Permission marketing”. Liknelsen handlar om tva satt att
bli gift.

En traditionell marknadsférare kdper en valdigt dyr kostym och exklusiva accessoarer.
Sedan valjer han eller hon den demografiskt basta singelbaren. Slutligen gar
marknadsforaren in i singelbaren och friar till forsta basta person av motsatta kénet. Om
svaret blir nej upprepas proceduren.

Om ingen skulle svara ja maste det vara nagot fel pa kostymen eller accessoarerna.
Mojligen har singelbaren fel demografisk profil.

Ser du liknelsen till massmarknadsforing genom flashiga reklambyraer, patrangande

annonser, skranig TV-reklam och storande telefonforsaljare?

Det andra sattet att bli gift &r naturligtvis mycket enklare,
mycket billigare och mycket mer framgangsrikt. Man dejtar.

Om den forsta dejten gar bra sa gér man om den. Och sedan en gang till.

Efter ytterligare nagra dejter borjar bada kunna kommunicera sina behov och énskemal.
Efter ett tag traffar man varandras vanner och familjer. Forst langt senare kommer
forlovningen och brollopet.

Pa samma satt bor du tanka nar det galler din marknadsforing.

Forsok inte att etablera en kundrelation vid forsta kontakten! Du maste steg for steg
fordjupa relationen och bygga upp ett fértroende fran dina blivande kunder. Och for att

det ska vara mojligt att gora det i stor skala maste det goras effektivt och automatiserat.

Denna e-bok visar hur.

Dejta dina kunder! Tomas Ullberg, www.internetmarknad.se
Du far sprida denna e-bok hur du vill, men inte dndra den eller ta betalt for den.



DELA MED DIG...

Sho den har boken!

Du far sprida den héar e-boken hur du vill,
till vilka du vill. Daremot far du inte
dandra den eller ta betalt for den.

Ge den som en gava till dina
vanner och kollegor idag.

Information wants to be free.

Dejta dina kunder! Tomas Ullberg, www.internetmarknad.se
Du far sprida denna e-bok hur du vill, men inte &ndra den eller ta betalt fér den.




Fas ett;

Motet pa webbplatsen

Det forsta intrycket avgor om det blir nagon
fortsatt kontakt. Genom att visa att du har vad
mottagarna behdéver kan du fa tillstand att
halla kontakten.

Men fria inte annu!



I den hér lilla boken gar jag inte in pa exakt hur ni forst kom i kontakt med varandra... det
kan ju ske pa mangder av olika satt, och det finns 18 miljoner bocker i amnet. Istallet
koncentrerar vi oss pa hur du kommunicerar och bygger upp fortroendet fran att den
intresserade forst besoker dig pa webbplatsen.

OK. Stunden ar inne for det forsta motet.
Besokaren anlander!

Fanfar.

Nu stélls frdgan pa sin spets — ska du ga fram till varje bestkare
och fria? Eller ska du bara be om en férsta dejt?

Eftersom du laser den har boken antar jag att det flitiga frieriet inte gett tillfredstallande
resultat hittills. Det &r dags att be om en dejt istéllet.

Inom internetmarknadsforing sker detta genom att besokaren anmaler sig till nagon form
av fortsatt kontakt. Det vanligaste ar ett vanligt nyhetsbrev via e-post. Ett annat exempel
ar att besokaren bestéller en kostnadsfri e-postkurs bestaende av tio kursbrev.

Det kan ocksa handla om exempelvis SMS-utskick eller att man installerar nagon slags
mjukvara som uppratthaller kontakten mellan mottagaren och marknadsforaren.

Oavsett pa vilket satt du vill halla kontakten, s& maste fraigan om den forsta dejten sta i
fokus nar besdkaren anlander. Aven om det ar vaaaldigt lockande att forsoka sélja dina
produkter, och a&ven om du lagt ner en massa tid, pengar och energi for att fa besokaren till
webbplatsen — hall dig till den forsta dejten!

Allt du vill vid detta besok ar att fa tillstand att halla kontakten.
Allt du vill ha ar en dejt.

Hur staller du denna fraga?

Manga foretag ber om detta tillstand i forbifarten. Det kanske finns ett litet formular dar
man kan skriva in sin e-postadress utan nagon stérre motivering till varfér man ska gora
det. Det ar val inget storre fel att gora sa, men om du verkligen vill fa den dar dejten sa ar
det effektivare att lagga all fokus pa att de ska anmala sig.

Om du vill kan du skapa en separat sida dit du skickar bestkarna vid det forsta besoket.
Pa denna separata "landningssida” ska de bara erbjudas att halla kontakten. Bara ett
enkelt erbjudande — be dem anmala sig till fortsatt kontakt, och beskriv vad de far i utbyte.

Dejta dina kunder! Tomas Ullberg, www.internetmarknad.se
Du far sprida denna e-bok hur du vill, men inte dndra den eller ta betalt for den.



Inga distraherande menyer, inga produkter och inga kundvagnar. Allt du behodver &r en
tillrackligt bra anledning for bestkarna att anmala sig.

Jag vet att manga tycker detta forslag ar knasigt. De tycker att det &r mycket battre att visa
upp produkterna — da ar det alltid ndgon bestkare som kdper. Och visst kan det kdannas
ologiskt att gdmma informationen om produkternal!

Det finns bara ett problem...
Besokarna &r inte redo att kdpa produkter annu!

Det ar pa tok for tidigt att be bestkarna om ett sa djupt engagemang innan ni ens kanner
varandra. Det &r precis detta som gor att alldeles for manga foretagare ar missnojda med
sina webbsatsningar.

Om du tycker att strategin med en separat landningssida ar for extrem, ar det forstas fullt
mojligt att lagga in frdgan om en dejt pa din vanliga webbplats. Det viktiga ar att du ger
besokarna ett oemotstandligt erbjudande som lockar dem att anmala sig. Om du
anvander din vanliga webbplats for att be om tillstandet, kan du utforma webbplatsen sa
att den fokuserar mycket mer pa att f4 dejten, och mycket mindre pa att presentera
foretaget och produkterna.

Men varfor gora det sa komplicerat? Hur kommer det sig att vi inte helt enkelt kan fokusera
pa att sélja produkterna?

Bakgrunden ar att pa internet maste man anvanda vad jag kallar "informations-
marknadsforing”. Effektiv internetmarknadsforing kraver att du anvander
informationsmaterial — sdsom artiklar, e-bocker, nyhetsbrev, kurser, interaktiva tjanster,
ljudfiler, video, och s vidare. Att ge bort sddant material ar det basta du kan gora for att
marknadsfora dig pa internet.

Nu &r det viktigt att detta material I6ser ett problem som ar relaterat till dina produkter! Pa
sa sétt kan du anvanda det kostnadsfria materialet for att marknadsfora dina produkter —
oftast helt kostnadsfritt. Du maste vara generds i borjan av relationen.

Presentera gratisprodukten nar du ber besékaren anmala sig till
den fortsatta kontakten. Berétta kort och koncist vad du vill ge
och vilket varde du kan erbjuda kostnadsfritt. P& sa satt kan du
motivera besokaren att anmala sig.

Dejta dina kunder! Tomas Ullberg, www.internetmarknad.se
Du far sprida denna e-bok hur du vill, men inte dndra den eller ta betalt for den.



Fas tva:

Ett bestaende intryck

Den forsta dejten ar ett faktum! Ta vara pa
mottagarens inbjudan till dialog. Visa vad du
kan, var hjalpsam och trevlig. L6s problem, ge
Inspiration och vack drommar for framtiden.

Bygg upp relationen, helt enkelt. Fortsatt dejta!



Nar besokaren anmalt sig ar det dags att pa allvar borja leverera vardefullt innehall. En
aterkommande kommunikation ar det effektivaste sattet att med tiden bygga upp
fortroende fran dina potentiella kunder.

Kan du ta fram en e-postkurs som hjalper mottagarna att I6sa ett problem eller lara sig
nagot nytt?

Kan du hjalpa dem att ta tillvara pa nya mojligheter genom inspirerande artiklar inom ditt
omrade?

Eller skulle en serie personliga brev med kortfattade tips kunna ga hem hos dina
mottagare?

Den har typen av information kan distribueras via e-post — helt
automatiskt — genom ditt webbsystem. Du kan ange hur manga
dagar det ska vara mellan varje brev, och sedan skickas breven
ut enligt det forbestamda schemat.

Varje enskild mottagare triggar igAng e-postserien — alla mottagare far breven i ratt
ordning, oavsett nar de anmalt sig.

Detta ar stor skillnad jamfért med traditionella nyhetsbrev. Vanliga nyhetsbrev skickas ut till
alla mottagare samtidigt — oavsett hur langt i férsaljningsprocessen de kommit.

Webbsystemet kan &ven hantera anmalningar, avregistreringar och felaktiga e-
postadresser automatiskt. Sammantaget ger detta en helt automatiserad bearbetning av
mottagarna, som inte tar en minut av din tid nar systemet val ar pa plats.

Det ar bara din formaga att ladda breven med ett vardefullt innehall som sétter granserna
for hur effektiv din forsaljningsprocess kan bli!

Dejta dina kunder! Tomas Ullberg, www.internetmarknad.se
Du far sprida denna e-bok hur du vill, men inte dndra den eller ta betalt for den.



Fas tre;

Traffa vannerna

Nar mottagaren lart kanna dig ar det dags att
introducera dig for vannerna. Att fa traffa
mottagarnas vanner ar den mest under-
skattade formen av marknadsféring pa natet.



Hur gar det till nar du far traffa vannerna?

Det hela bygger pa att du erbjuder nagot vardefullt som mottagarna vill tipsa sina
kontakter om. Det enklaste séttet ar att ge bort ndgot gratis. Om gratisprodukten ar bra sa
kommer ryktet att sprida sig.

Det kan ocksa handla om dina vanliga produkter. Om de har ett extremt hogt varde till ett
lagt pris, sa ar det sjalvklart att man vill tipsa alla man tror skulle ha nytta av det du séljer.

Det mest fantastiska med denna form av marknadsfdéring ar faktiskt inte att den ar
kostnadsfri... Nej, det mest fantastiska ar att du redan fatt ett fortroende fran de nya
mottagarna — innan de ens traffat dig pa webbplatsen!

Tank dig sjalv — du far en rekommendation av en van som du litar pa. Din van sager att
produkten ar fantastisk och att du verkligen skulle ha nytta av den.

Vad svarar du?

Yep... "Var far jag tag pa den?”

Darfor ar ryktesspridning och tips mellan vanner det basta sattet
att marknadsfora dig. Att det dessutom ar helt kostnadsfritt &r en
bonus.

Leverera mer an du utlovar. Overraska dina kunder med en 6verdrivet bra kundservice.
Var uppseendevackande och vard att prata om.

Det finns massor av olika satt att bli introducerad till dina mottagares vanner. En del
erbjuder en funktion av typen "Tipsa en van om artikeln”, dar man skriver in vannernas e-
postadresser. Andra startar webbtjanster (ofta kommunikationstjanster av olika slag) dar
anvandarna kan bjuda in sina kontakter for att 6ka tjanstens anvandbarhet.

Jag anvander ofta olika typer av spridning mellan mottagarna. Denna e-bok &r ju i sig en
gratisprodukt som du far sprida till dina vanner. Pa sa satt sprids mitt budskap automatiskt.

Du kan gdra samma sak.
Hur du traffar mottagarnas vanner ligger utanfor denna e-boks omrade, men det ar
definitivt en teknik som bor vara en del av ditt dejtande. Experimentera och testa olika satt

att f4 budskapet att spridas mellan mottagarna.

En bra guide &r Unleashing the Ideavirus som ar helt kostnadsfri (och nu hjalper jag till att
sprida deras budskap till dig, min van...)

Dejta dina kunder! Tomas Ullberg, www.internetmarknad.se
Du far sprida denna e-bok hur du vill, men inte dndra den eller ta betalt for den.


http://www.ideavirus.com/

Fas fyra:

Forlovningen

Nu g6r mottagaren nagot som fordjupar er
relation — kanske ar det halva vagen till en
kundrelation! Det kan vara en intresse-
anmalan. Eller en forfragan. Eller sa berattar
mottagaren hur du kan hjalpa till.



Foérlovningen &r en milstolpe i relationen med din potentiella kund.

Det innebar att mottagaren vidtar nagon form av handling som fordjupar er relation. | en
del fall kan det handla om en intresseanmalan, som leder till att en saljare ringer upp
mottagaren. | andra fall kanske det handlar om att man laddar ner en demoversion av en
mjukvara eller skickar en formell offertférfragan. Hur férlovningen gar till varierar mellan
olika foretag.

Ofta handlar det om att mottagaren lamnar mer information om sina behov och sina
onskemal. Denna information ligger sedan till grund for att du ska kunna anpassa
kommunikationen och erbjuda ratt I6dsningar for mottagarens problem.

Detta &r ocksa viktigt for att du ska veta vilka mottagare du ska satsa tid och energi pa.

Det &r inte lobnsamt att ringa till alla som nagonsin hor talas om ditt foretag. Daremot ar det

[bnsamt att ringa upp de som lamnat en intresseanmalan for era produkter.

Om du bygger upp din forsaljningsprocess med en forlovning fore ett kdp, hjalper det dig
ocksa att utvardera var kedjans svaga lank ar.

Ar det manga som prenumererar pa e-postutskicken men fa som
lamnar intresseanmalan? Eller &r det manga som lamnar en
intresseanmalan men fa som kdper?

Genom att félja upp dessa siffror kan du avgdra vad som behover forbattras i
forsaljningsprocessen och vad som eventuellt stéller till med problem. En slutsats kan
exempelvis vara att mottagarna inte tycker sig behéva den I6sning som intresseanmalan
erbjuder. En annan slutsats kan vara att produkten ar for dyr.

Men detta steg ar inte bara viktigt fran ditt perspektiv. Det &r ocksa viktigt fér mottagaren
att ta detta steg. Det &r en formell bekréaftelse pa att man ar intresserad av en fordjupad
och langvarig relation. Antagligen uppstar det ett mentalt engagemang som leder till att
mottagaren éppnar sig for att inleda en kundrelation.

Etableringen av en kundrelation behéver namligen ske stegvis,
om det inte handlar om valdigt banala produkter.

Dejta dina kunder! Tomas Ullberg, www.internetmarknad.se
Du far sprida denna e-bok hur du vill, men inte dndra den eller ta betalt for den.



Fas fem:

Den stora dagen

Nu tar mottagaren det viktiga steget
fran flocken av intresserade
till den adla kunddatabasen!



Det ar antligen dags att sélja dina produkter!

Efter alla dessa forberedelser géller det att strukturera forséaljningsstrategin pa effektivast
mojliga satt. Det finns sakert psykologiska forklaringar till varfor de strategier jag foreslar
fungerar sa bra, men det behdéver vi inte fordjupa oss i. Huvudsaken &r att de fungerar!

Till att borja med:
Den forsta produkten du saljer bor vara billig!

Varfor det?

Syftet med denna produkt ar inte att tjna pengar. Syftet ar att
mottagaren ska ta det viktiga steget till kunddatabasen.

Denna billiga produkt maste samtidigt vara extremt vardefull och ge kunderna mer an de
forvantat sig. Du anvander alltsa den forsta produkten for att marknadsféra dina
kommande produkter!

Nar ni val har en kundrelation kan du sdlja allt dyrare produkter och tjanster.

Genom att fa in manga kunder genom den billiga produkten, och
sedan leverera mycket mer an de forvantat sig, sa kommer det
att bli valdigt latt att sélja dyrare produkter senare.

Det ar en frdga om fortroende. Mottagarna vill testa dig genom en billig produkt, innan de
litar tillréackligt pa dig for att képa en dyr produkt.

Denna modell ar helt oslagbar fér maximal forsaljning i néstan alla branscher.

Ett tips: Den forsta produkten (den billiga) kan mycket val vara en digital produkt, som
levereras direkt via webbplatsen. Pa sa satt kan du leverera mycket varde utan nagon
marginalkostnad.

Om du samarbetar med nagot annat féretag for marknadsforingen, kan du ge bort i princip
hela inkomsten till dem. Det &r inte ovanligt att digitala produkter ger s& mycket som 70-
80% av forséljningspriset till det féretag som hjalpte till med marknadsféringen genom att
rekommendera produkten.

Hemligheten ar forstas att ha dyrare produkter som foljer upp det
forsta kopet. Ofta far din samarbetspartner inget alls for den
kommande forsaljningen.

Dejta dina kunder! Tomas Ullberg, www.internetmarknad.se
Du far sprida denna e-bok hur du vill, men inte dndra den eller ta betalt for den. 18



Nu har jag ytterligare tva strategier som kan dka din forsaljning: "up-sell” och "cross-sell”.

Detta ar tva alternativ for ett erbjudande som foljer direkt efter det forsta kopet. Med andra
ord, nar kunden klickat pa "Bestall” och kommer till en bekréaftelsesida, sa visas antingen
ett "up-sell” eller ett "cross-sell’-erbjudande.

Har du en dyrare version av den billiga produkten? Da kan du erbjuda den dyrare
versionen som en "up-sell”. Allt kunden behdver gora ar att klicka pa en " Uppgradera” -
knapp pa bekraftelsesidan efter det billiga kopet.

Ofta sker detta tillsammans med nagon slags tillfalligt erbjudande med begransad
tillgang eller under en begransad tid. Kanske kan du ge en "engangsrabatt” pa den dyrare
versionen, som de bara far direkt efter att de kdpt den billiga produkten?

Har du andra produkter som ar relaterade till den billiga produkten? D& kan du erbjuda en
"cross-sell”. Samma koncept — pa bekraftelsesidan visas den relaterade produkten, ofta
med ett specialerbjudande. Allt kunden behover gora ar att klicka pa en knapp sa laggs
den relaterade produkten till i bestallningen.

Detta ar effektivt eftersom kunden redan fattat beslutet att kopa nagot av dig. Man &ar
Oppen for "impulskdp”. Man har redan angivit sitt kreditkortsnummer eller
faktureringsinformation, och det &r ett valdigt litet steg att klicka pa en knapp till. Speciellt
kraftfullt &r detta om man riskerar att missa erbjudandet om man inte agerar direkt.

Dejta dina kunder! Tomas Ullberg, www.internetmarknad.se
Du far sprida denna e-bok hur du vill, men inte dndra den eller ta betalt for den.



...0ch sa levde de

lyckliga...

Den mest underskattade kallan till 6kad
forsaljning ar de befintliga kunderna. Nar
mottagaren blivit kund galler det att fortsatta
leverera varde — och standigt nya produkter!



Manga branscher har ett inbyggt och naturligt behov av [6pande forsaljning. Det kanske
handlar om konsumtionsvaror som alltid behéver fyllas pa, eller tidningar som man
prenumererar pa. D& ar det latt att halla relationen levande.

Andra branscher har kanske inte en lika naturlig pafylining. Da kan man hitta pa en ny
affarsmodell. | manga fall kan man faktiskt omforma en hel bransch genom att vara den
forsta som séljer produkterna exempelvis i abonnemangsform.

Vem kunde tro att man skulle prenumerera pa strumpor?

Eller att man skulle betala en fast manadsavgift till en optiker och fa linser, linsvatska och
undersokningar i form av ett |dpande abonnemang?

Ett annat exempel ar mjukvarubranschen, som allt mer 6vergar fran engangsinvesteringar
i fysiska produktpaket till webbaserade abonnemang. Musik- och filmbranscherna verkar
ga samma vag.

Oavsett vilken bransch du verkar i, kan du hitta en produkt som har ett aterkommande
behov. Forsok att hitta ett satt att fortséatta dejta dina kunder — aven efter bréllopet!

"Kundvard” later kanske lite mossigt — och ordet syftar ofta pa kundklubbar, bonuspoéng
och premiecheckar. Men kundvard behover inte alls handla om ett lojalitetsprogram! Pa
internet ar det effektivaste séattet att varda sina kunder en kontinuerlig dialog genom e-
postutskick.

Anvand utskicken for att fortsétta ge dina kunder vardefullt material och tips om
anvandningen av dina produkter, Ge dem artiklar som l6ser deras problem och hall dem
uppdaterade om produktnyheter.

Bra kundrelationer gor att du alltid kan introducera nya produkter, bade egna och andras.
Nar du fatt fortroendet att halla kontakten och I6sa en viss typ av problem, sa kan du
mycket val hanvisa till ett annat foretag for sjalva transaktionen. Det ar nagot positivt for
bade prenumeranterna, din samarbetspartner och dig sjalv.

Den har typen av marknadsforing blir allt vanligare. Det ar ékta databasmarknadsféring.
Befintliga relationer och kontaktvagar anvands for att marknadsféra andras produkter —
mot en betydande del av kakan. Det ar framtidens marknadsféring.

Dejta dina kunder! Tomas Ullberg, www.internetmarknad.se
Du far sprida denna e-bok hur du vill, men inte dndra den eller ta betalt for den.
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Tack for att du last denna e-bok! Jag hoppas du tycker den &r anvandbar och att den gett
dig nagra nya idéer — och framfor allt ett nytt perspektiv pa din internetmarknadsforing.

Du kanske undrar hur allt detta ska ga till i praktiken? De tekniska verktygen ar A och O
for att du ska kunna dejta dina kunder. Det vore ju valdigt tidsédande att halla reda pa alla
parallella dejter manuellt, eller hur?

Darfor har jag utvecklat en tjanst som hjélper dig med detta. Det ar den forsta svenska
tjdnsten som automatiserar e-postmarknadsféring. Du kan forbereda all kommunikation
i hela forsaljningsprocessen — sedan skoter systemet alla utskick at dig. Alla mottagare far
ratt information vid ratt tidpunkt, baserat pa hur langt de kommit i forsaljningsprocessen.

Bast av allt — tjansten ar helt kostnadsfri!
Japp, det stimmer. Det finns visserligen en mer avancerad version som jag tar betalt for,

men alla grundlaggande funktioner ar helt kostnadsfria. Du kan bérja automatisera din
marknadsforing idag. Skapa ditt konto pa www.autopilot.se.

Med detta sagt vill jag 6nska dig lycka till med ditt dejtande! Jag hoppas du fatt nya idéer
och att du kommer att bygga upp en allt effektivare forsaljningsprocess pa internet under
de kommande manaderna. Poangen ar att du kan bygga upp denna forsaljningsprocess
pa nagra veckor, sa jobbar den at dig ar efter ar.

Har du kommentarer pa boken eller frdgor om automatisk marknadsforing? Du &r
valkommen att skriva till mig pa adressen tomas@ullberg.se.

Tack for din tid,

Terly

Tomas Ullberg
Internetmarknad.se

Dejta dina kunder! Tomas Ullberg, www.internetmarknad.se
Du far sprida denna e-bok hur du vill, men inte dndra den eller ta betalt for den.

22


http://www.autopilot.se/start/dejta/auto/im
mailto:tomas@ullberg.se
http://www.internetmarknad.se/

DELA MED DIG...

Gillade du boken?

Da kanner du sdkert fler som skulle géra
det. Varfor inte ge bort denna e-bok som

en bonus ndr man anmaler sig till ditt
nyhetsbrev? Eller som en gava till
besdkarna pa din webbplats?

Dejta dina kunder! Tomas Ullberg, www.internetmarknad.se
Du far sprida denna e-bok hur du vill, men inte &ndra den eller ta betalt fér den.
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MER INSPIRATION...

Automatisk marknadsforing

Vill du veta mer om automatisk
e marknadsforing? Las min

MARKNADSFORING

e

tryckta bok som detaljerat visar
hur du planerar effektiv och
automatiserad férsaljning:
www.internetmarknad.se/am

Om Tomas Ullberg

' | Vill du ha mer information om
F mig och hur jag kan bidra till er
okade forsaljning pa internet?

All information finns har:
www.tomas.ullberg.se

Dejta dina kunder! Tomas Ullberg, www.internetmarknad.se
Du far sprida denna e-bok hur du vill, men inte &ndra den eller ta betalt fér den.
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http://www.internetmarknad.se/am
http://www.tomas.ullberg.se/

FiNa

© Copyright Tomas Ullberg.
Filen far spridas fritt i oférandrat skick.

Skriv garna och beratta vad du tycker om e-boken,
och om du anvant den i nagot sammanhang:
tomas@internetmarknad.se

Mer tips och inspiration
om automatisk marknadsféring:
www.internetmarknad.se

Tekniska verktyg och guider for
automatisk marknadsféring i praktiken:
www.autopilot.se

Las aven min tryckta bok
"Automatisk marknadsféring”:
www.internetmarknad.se/am
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