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Inledning

Valkommen till denna guide som jag hoppas ger dig vérdefulla insikter om vilka
matetal som verkligen betyder ndgot fér att bedéma marknadsféringens
pdverkan pd din férsdljning.

Du kommer att Iéra dig vilka métetal som ér viktiga att fokusera pé och varfér
vissa ér mer relevanta dn andra och vi hjélper dig undvika fallgropar. Du fér ocksé
konkreta exempel och strategier for att fatta vélgrundade beslut och maximera
din framgdng. | guiden avsldjas bland annat de sé kallade "vanity metrics” - siffror
som verkar imponerande men saknar verkligt affarsvérde.

Mdanga féretagsledare sdger ofta: "Vi behéver fler leads!” och i guiden undersdker
jag varfér jakten pd fler leads kan vara problematisk och varfér kvalitet ér viktigare
an kvantitet. Du f&r en foérst&else for hur konverteringsgraden spelar en avgérande
roll fér framgdngen.

Ambition med denna guide ér att den ska vara lattlést och inspirerande, med
mdlet att motivera dig att omedelbart anvéinda de insikter du fér. Jag hoppas att
du blir positivt dverraskad av de insikter du fér och se konkreta resultat nér du
tillédmpar dem i din verksamhet.

Tack fér att du har valt att I&dsa denna guide och jag hoppas den blir en resurs for
dig i ditt arbete med framgdngsrik marknadsféring.

Med hopp om en trevlig I&sning.
Anna Cervin

Grundare och Senior R&dgivare
Spark & Grow
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Vad menas med KPl:er?

KPl:er eller nyckeltal &r som en kompass som styr din verksamhet mot
framgdng. De dr inte bara siffror pd en skérm utan snarare pulsen i ditt
féretag. Genom att méta och analysera dem fdr du insikt i din
verksamhets styrkor och omrdaden dar férbattringar kan géras.

Dina KPl:er hjalper dig att:

e mdta framsteg

e granska prestanda
 finjustera dina strategier

Ddirfor dr det viktigt att félja sina nyckeltal

Det dr viktigt att mdata KPl:er eftersom det ger dig en objektiv grund for
att bedéma din marknadsféringsinsats. Med tydliga matvarden kan du
identifiera vad som fungerar och vad som behdver férbattras.

Utan matning riskerar du att missa vardefulla insikter om din
verksamhet, som exempelvis att en marknadsféringskampanj inte
genererar tillrackligt med affarsmojligheter eller att kostnaderna for att
skaffa nya kunder ar fér hoga. Att inte mdata KPl:er kan leda till att du
missar mojligheter att férbdattra din prestanda och att du slésar pengar
pd initiativ som inte ger ndgot varde tillbaka.

Fatta mer vélgrundade beslut

Den stérsta vinningen av att ha koll pd dina KPL:er &r att du fér en klar
bild av hur din marknadsféring paverkar din férséljning och
afférsresultat. Du kan se vad som fungerar bra och optimera din
strategi for att maximera resultatet. Har du insikt i dina KPl.er kan du
fatta valgrundade beslut och fokusera pd& de omrdden som verkligen
driver framgdng fér ditt féretag.

$d hdr kommer du igdng

For att komma igdng med att folja dina KPl:er, bérja med att identifiera de nyckeltal
som &r mest relevanta for ditt féretag. Det kan variera beroende pd din bransch,
foretagets storlek och dina specifika mal.

I denna guide kommer vi att g& igenom fem KPl:er som kan vara en bra utgdngspunkt.

Ddrefter behéver du bestdmma hur du ska méta dessa KPl:er. Det kan innebdra att du
implementerar ett system for att spdra och samla in data, till exempel genom att

anvanda verktyg som Google Analytics for att mdta webbplatsens trafik och
konverteringar eller ett CRM-system for att spdra forséljnings- och kunddata.

Genom att ta dessa steg kommer du att vara pd ratt vag for att f& kontroll dver dina
KPl:er och anvénda dem som en vardefull resurs for att driva framgdéng inom din
marknadsféring.




1. SQL (Sales Qualified Leads)

SQL stdr foér Saljkvalificerade Leads. Det handlar om personer som har
visat intresse for ditt féretag och som ditt sdljteam har beddémt som
kvalificerade for férsdljning. Ju fler SQL:er, desto fler potentiella kunder
finns det for ditt féretag. Att spdra antalet SQL:er kan hjélpa ditt team att
mdta effektiviteten i sin leadsgenerering och nurturingprocesser.

2. ARR (Annual Recurring Revenue)

ARR stér fér Arlig Aterkommmande Intékt. Det &r en viktig KPI for féretag
som erbjuder prenumerationstjanster eller andra former av
dterkommande intakter. ARR visar hur mycket intékter som genereras
drligen frén dterkommande kunder. Bidraget frdn marknadsféring till
ARR skulle méta hur mycket av denna dterkommande intékt som kan
tillskrivas marknadsféringsinsatser.

3. ROMI (Return on Marketing Investment)

ROMI stdr for Avkastning pd Marknadsféringsinsatser. Det méter hur
effektivt dina marknadsféringsinsatser genererar vinster. For att berdkna
ROMI, drar du av kostnaden fér din marknadsféringsinvestering frdn din
nettofértjénst, och dela sedan det beloppet med kostnaden foér din
marknadsforingsinvestering. Resultatet visar vilken typ av avkastning du
far pd varje investerad krona i marknadsféring.
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4.CR (Conversion Rate)

Konverteringsgrad ér t.ex. andelen besdkare pé din webbplats som utfér
en 6nskad handling, till exempel att fylla i ett formulér, prenumerera pd
ett nyhetsbrev eller géra ett kdp. Om du har mycket trafik till din
webbplats, men f& som utfér den dnskade handlingen, kan det indikera
problem med din webbplats, ditt budskap eller dina erbjudanden.

5. CAC (Customer Aquisition Cost)

Kundanskaffningskostnaden &r den totala kostnaden for att forvarva en
ny kund, inklusive alla kostnader fér marknadsféring och férsdljning. Det
ar viktigt att hdlla CAC 18g, for att maximera vinsten frdn varje kund.

Genom att fokusera pd& dessa fem KPl:er kan du effektivt méta och
optimera dina marknadsféringsinsatser. Kom ihdg att det inte bara
handlar om att maximera dessa siffror — det ér ocksé viktigt att forsté
vad de betyder och hur de relaterar till din dvergripande affdrsstrategi.

Det allra viktigaste ar att du faktiskt tar steget och gér ndgonting och
inte skjuter upp det till "sen”....
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Vanity metrics &r data som Iater imponerande men
egentligen inte ger ndgon riktig insikt i din
verksamhets prestanda. Dessa siffror kan verka
lovande vid férsta anblick, men ndr du grdver djupare
kanske de inte bidrar till ditt féretags mal.

Inom marknadsféring finns det vanity metrics och jag specar hér ndgra
vanligt férekommande:

1. Sidvisningar/trafik: En hdg nivé av webbplatstrafik Iter
imponerande, men om det inte leder till kvalificerade
engagemang, leads eller férsdljning ar det bara en tom siffra.
Trafiken kan komma frén personer som inte dr intresserade av din
produkt eller tjanst.

2. Foljare pa sociala medier: Antalet féljare du har pd sociala medier
kan vara missvisande. Bara for att du har mdnga foljare betyder inte
att de dr engagerade eller potentiella kbpare.

3. "Gilla"-markeringar och delningar: Antalet gilla eller delningar p&
sociala medier innebdr inte nédvandigtvis att dina inldgg resulterar i
faktiska konverteringar.

4. E-postabonnenter: Om du har ett stort antal e-postabonnenter, men
f&d av dem 6ppnar dina mejl eller agerar pd dina erbjudanden, s& ar
detta ocksd en vanity metric.

5. Nedladdningar: Antalet nedladdningar av din app eller programvara
kanske inte ger insikter om huruvida anvédndarna faktiskt anvédnder
eller ens gillar din produkt.

Dessa vanity metrics kan I&ta imponerande vid férsta anblicken, men

de ger egentligen ingen klar indikation p& férsdljningsprestanda. Det ér
battre att fokusera pa siffror - de som faktiskt visar att din produkt eller
tianst ar efterfrdgad och kopt.
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Kvaliteten pa leads viktigast

Att ha mdnga leads ar ofta ett positivt tecken pd att ditt
foretags marknadsféring lyckas med att fdnga potentiella
kunders uppmdrksamhet. Men det kan vara problematiskt om
du endast fokuserar pd antalet leads utan att ta hansyn till
kvaliteten, deras position i kdpresan eller din férmdaga att
hantera dem effektivt.

Har ar nagra skal till varfor:

Kvalitet 6ver kvantitet

Om du har ménga leads, men de flesta av dem &r inte kvalificerade
(dvs. de ar inte riktiga potentiella kunder), kan du komma att slésa
resurser pd att félja upp och bearbeta leads som aldrig kommer att
konvertera till en affdar. Det kan vara béttre att ha farre, mer
kvalificerade leads, som &r mer sannolika att bli kunder.
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Overbelastning

Om du har fér mdnga leads kan ditt team bli dverbelastat vilket gor att
de inte kan félja upp och bearbeta alla. Detta kan leda till missade
mojligheter och potentiella kunder som kénner sig férbisedda.

Leadskonvertering

Antalet leads séger ingenting om hur mdnga av dessa som faktiskt
konverterar till férsaljning. Fokus boér vara pd att omvandla leads till
kunder, snarare dn bara att generera fler leads.

Kundrelationer

Om fokus ligger pd att f& s mdanga leads som mdéjligt kan det leda till
bristande fokus pd att bygga I&ngsiktiga relationer. Det &r inte bara
viktigt att skaffa nya kunder, utan ocksd att behdlla befintliga kunder
och frdmja kundlojalitet.

Kostnadseffektivitet

Att generera leads kan vara kostsamt och det dr inte kostnadseffektivt
om du investerar mycket pengar och/eller tid men inte lyckas
konvertera dem till férsdljning.

For att undvika dessa problem bér du inte bara fokusera pé att
generera sd mdnga leads som mgjligt, utan éven att kvalificera

och bearbeta effektivt samt méata hur médnga av dem som faktiskt leder
till forsdljning.
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Mattelektion

L&t mig gd lite djupare in pd varje KPl och ge ndgra konkreta
rakneexempel:

Sdljkvalificerade Leads: L&t oss s@iga att ditt féretag driver en digital
marknadsféringskampanj dér 200 personer fyller i ett kontaktformulér
pd din webbplats. Ditt séljteam granskar dessa och bestdmmer att 50
av dem ar kvalificerade fér vidare uppfoljning.

D& har du en SQL pd 50 fér den kampanjen.

Arlig Gterkommande Intékt: Om ditt féretag erbjuder en
prenumerationstjéinst fér 1000 kr per mé&nad och du har 100 kunder som
har stannat med dig i ett dr, skulle din ARR vara 1000 kr x 12 md&nader x
100 kunder = 1200 000 kr.

Om marknadsféring bidrog till att férvarva 25 av dessa kunder, dé ér
dess bidrag till ARR 25% (300 000 kr).

Arlig

aterkommande = Manads intikt x 12
intéikt

Avkastning pa marknadsinvesteringar: Om du spenderar 10 000 kr pd
en marknadsféringskampanj och den genererar 50 000 kr i férsdljning,
skulle du beréikna ROMI som féljer: (50 000 kr - 10 000 kr) /10 000 kr = 4.
Detta innebdr att for varje krona du investerar i marknadsféring far du
tillbaka 4 kronor.

ntikt — Marknadsféringskostnad
X 100

Marknadsforingskostnad

\
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Mattelektion

Konverteringsgrad: Om 1000 personer beséker din webbplats och 50 av
dem gér ett kép, sd har du en konverteringsgrad pé& 50 /1000 = 0,05
eller 5%. Det betyder att 5% av de personer som besoéker din webbplats
genomfér en énskad handling (i det hér fallet, ett kop).

Awntal som gbr en Ronvertering

Kowverteringsgrad % = ——— X 100
Besokare ph webben

Kundanskaffningskostnad: Om du spenderar 20 000 kr p&
marknadsféring och férvarvar 100 nya kunder, ér din CAC 20 000 kr / 100
= 200 kr. Det betyder att det kostar dig 200 kr i annonseringskostnad for
att f& en ny kund. For att f& ett &nnu mer rattvisande véarde ska du dven
inkludera eventuell tid som marknad och sdlj Idgger ner for att férvarva
kunden.

Markwnadsinvestering
Kundanskaffningskostnad =

Nya kuwnder

For att folja dessa KPl:er, behdver du identifiera och spéra dina
marknadsféringsutgifter, din webbplatstrafik och konverteringar och
dina férsdljningsresultat.

Mdnga féretag anvénder CRM-system och analysverktyg for att samla
och analysera denna data.

Att forstd och méta resultaten av dina sdéljdrivande
marknadsféringsaktiviteter ar avgérande for att framgdngsrikt bedéma
och optimera din marknadsféringsinsats. Genom att anvénda relevanta
KPl:er kan du f& insikter om vad som fungerar och vad som behéver
férbattras for att maximera din férsdljning och ditt affdrsresultat.

\

W'spark
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| féljande ordlista finns férklaringar till de krdngliga orden som anvdnds i
texten. Dessa termer och begrepp dr viktiga inom omrdadet KPl:er,
marknadsféring och féretagsprestation. Att forstd innebdrden av dessa
ord kan hjalpa till att 6ka kunskapen om matvarden, analys och
strategier som anvdnds fér att beddéma och férbdttra en verksamhets
framgdng. Las vidare for att f& en tydlig forstdelse av dessa termer och
deras betydelse inom marknadsféring och féretagsvdariden.

Affarsmojligheter: Affarsmojligheter ér potentiella chanser eller méjligheter for ett
féretag att 6ka sin férsdljning eller expandera sin verksamhet. Inom detta
sammanhang syftar det pd att identifiera och utnyttja méjligheter baserat pd insikter
fr&n KPL:er for att forbattra féretagets framgdng.

Avkastning: Avkastning syftar pd den ekonomiska vinsten eller férmdnen som erhdlls

frdn en investering eller en insats. Inom detta sammanhang syftar det pd att mata hur
effektivt marknadsféringsinsatser genererar vinster baserat p& KPl:er och jamféra den
resulterande avkastningen med investeringskostnaderna.

Digital marknadsféring: Digital marknadsféring syftar pd marknadsféringsaktiviteter
och strategier som anvénds fér att nd och engagera en mdlgrupp via digitala kanaler
s@som internet, sociala medier, e-post och sékmotorer.

Key Performance Indicators (KPI1): KPl.er ér mdtbara vérden som anvdands for att
beddma och félja prestationen och framgdngen hos en verksamhet. De ér specifika
matt som anvdnds for att mdéta olika aspekter av féretagets prestation, till exempel
férsdaljning, marknadsféringseffektivitet eller kundtillfredsstdllelse.

Konverteringsgrad: Konverteringsgrad dr andelen besdkare eller leads som genomfor
en 6nskad handling, till exempel att géra ett kdp eller fylla i ett formuldr. Inom detta
sammanhang syftar det pd att méta andelen konverteringar baserat pd KPl:er for att
bedéma effektiviteten i marknadsféringsstrategier och kampanier.

Kundanskaffningskostnad (CAC): Kundanskaffningskostnad avser den totala
kostnaden fér att férvdrva en ny kund, inklusive kostnader fér marknadsféring och
férsaljning. Inom detta sammanhang syftar det pd att mata och analysera
kostnaderna for att férvérva nya kunder baserat pd KPl:er for att bedéma
kostnadseffektiviteten i féretagets marknadsféringsinsatser.

Marketing automation: Detta ér en metod for att systematiskt guida potentiella
kunder genom inképsprocessen genom att anvénda automatiserade, skrdddarsydda
kommunikationssekvenser (nurturing). Denna automatisering gér det majligt for
foretag att segmentera sin malgrupp, kvalificera leads, férbattra kundengagemanget,
oka férsaljningen och starka kundrelationerna pd ett mer skalbart och effektivt satt
jamfért med traditionella marknadsféringsmetoder.

Spark
& Grow sparkgrow.se | 06



Ordlista

Métvarden: Matvarden ar de specifika numeriska vérden som anvénds fér att mata
och kvantifiera prestationen hos KPl:er. Dessa vérden ger objektiva indikationer p& hur
vdl ett féretag eller en process presterar och kan anvéndas fér att évervaka framsteg
och fatta beslut.

Nurturingprocess: Inom marketing automation handlar nurturing om att automatiskt
skicka riktade och relevanta meddelanden till potentiella kunder éver tid fér att bygga
relationer och féra dem ndrmare ett kdpbeslut. Det &r som att digitalt "skéta om” en
kund genom att ge dem ratt information vid ratt tidpunkt baserat pé deras beteende
och intressen.

Nyckeltal: Nyckeltal &r kvantitativa vérden eller métningar som anvdnds for att
bedéma och analysera en organisations prestation. De dr viktiga indikatorer som ger
insikt om foéretagets styrkor, svagheter och framsteg mot uppsatta mdil.

Objektiv: Objektiv betyder att vara baserad pd fakta och saklig utan inblandning av
personliga kanslor eller dsikter. Inom detta sammanhang syftar det pd att anvénda
mdatbara och pdlitliga data fér att bedéma féretagets prestation utan bias.

Prestanda: Prestanda avser hur vdl en individ, grupp eller organisation utfér eller
levererar resultat. | detta sammanhang refererar det till att méta och bedéma
foretagets prestation baserat pd KPl:er for att f& insikt i hur val det utfér och uppnar
sina madl.

Return on Marketing/Media Investment (ROMI): ROMI stér fér Return on
Marketing/Media Investment. Det mdter avkastningen pd en
marknadsféringsinvestering genom att jdmféra den genererade vinsten med
marknadsféringskostnaden.

Genom att berdkna ROMI kan man bedéma effektiviteten i marknadsféringsinsatserna
och avgéra hur Ilbnsamma de ar.

sdljkvalificerade Leads (SQL): SQL stdr fér Saljkvalificerade. Det hénvisar till potentiella
kunder eller leads som har visat tillrGckligt med intresse och har bedémts vara
kvalificerade av sdljteamet fér att drivas vidare i férsdljningsprocessen. Att méta
antalet SQL:er kan hjdlpa till att bedéma effektiviteten i féretagets leadsgenerering och
nurturingprocesser.

Vanity metrics: Vanity metrics, pd svenska "féfdnga matvarden’, syftar p& métvéarden
eller statistik som ger enillusion av framgdng eller prestation men egentligen inte ger
verklig insikt eller métning av féretagets mal eller afférsframgdng. Dessa métvarden
kan vara tilltalande och imponerande vid férsta anblicken, men de saknar en stark
koppling till faktiska afférsresultat och kan leda till felaktiga slutsatser eller felriktade
beslut om de ges fér mycket betydelse.
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Sammanfattning

| denna guide har jag gdtt igenom fem viktiga KPl:er fér att maéta
férsdljningsdrivande marknadsféring:

- SQL (Saljkvalificerade Leads, Sales Qualified Leads)

- ARR (Arlig Aterkommande Intdkt, Annual Recurring Revenue)

- ROMI (Avkastning p& Marknadsféringsinvesteringar, Return on
Marketing Investment)

- CR (Konverteringsgrad, Conversion Rate)

- CAC (Kundanskaffningskostnad, Customer Aquisition Cost)

Genom att anvénda dessa KPl:er kan du f& en tydlig bild av hur din
marknadsféring pdverkar din férsdljning och fatta vélgrundade beslut
fér att maximera dina resultat.

Kom ih&g att undvika "vanity metrics’, siffror som I&ter imponerande
men saknar verkligt varde fér din verksamhet. Istdllet bor du fokusera
pd praktiskt anvéndbara matetal som visar att din produkt eller tjanst
ar efterfrédgad och képt.

Tveka inte att kontakta oss pé Spark & Grow idag fér att boka ett inledande samtal.

Tillsammans kan vi skapa en skréddarsydd strategi och en handlingsplan for att
kraftsatta din marknadsféring, sé att du kan nd dina férsaljningsmal och
driva framgdng for ditt féretag.

Har hittar du lediga tider

Vi ser fram emot att se ditt varumarke véxa och blomstra i ljuset av dina
framgdngsrika kommmunikationsinsatser.
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