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Kunders engagemang,
Process - kundrelationer, varde for

kunder och foretaget

Marknadsforing ar den process dar ett
foretag engagerar kunder, bygger starka
kundrelationer och varde for kunderna med
syftet att erhalla varde tillbaks fran kunderna
till foretaget.
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Marknads- Digitala
-
Digital marknadsforing (DM):
att uppna marknadsféringsmal

genom att nyttja digital teknik
och digital media

(Chaffey & Ellis-Chadwick 2016)
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Digital marknadsforing #°

Fooer Sesten
Alassrs Vereded

DIGITAL MARKETING

DAVE CHAFFEY
FIONA ELLIS-CHADWICK

Strom, R. & Vendel, M (2018)
Digital marknadsforing. Sanoma.
Utgava 2.

Chaffey, D. & Ellis-Chadwick, F. (2016)
Digital marketing. Utgava 6. Pearson.
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Varfor ar det viktigt (for er?)

Digitala kanaler ar centrala for att
na dagens kunder. Marknadsforing
bor har ske pa satt som passar
dessa kanaler.
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Nastan alla upp till 65 ar anvander Internet
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Mobilen vanligast | daglig natanvandning
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Mobilen
forst

« Smart telefon
blir nya “forsta
datorn”

 Mobilen

anvands ofta

Mobilen skapar

nya beteenden

Lars Degerstedt
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Handelns digitalisering - tillvaxtmotor

15 %

E-handelns tillvaxt
2018

7 7MDR SEK

E-handelns
omsattning
2018
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E-handeln tar andelar av tillvaxten |
sallanvaror varje ar
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Long Tall — digital plattformsekonomi

Traditionellt
fokus Fokus | den
digitala ekonomin
. J
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@ MINFARM TECH MATMATEN LOKALA MATKASSEN GARDSBUTIK

MINFARM.SE DINA LOKALA GARDAR OM MINFARM DIN BESTALLNING KONTAKT

Nya typer av
nischaktorer

Hemleverans i Stockholm | Onsdag, 19 december, kl. 17.00-22.00

60000800000

Matkassar Kott&Chark  Mejeri Skafferi Gronsaker Jullador Gardslada Lokalbryggt

MinFarm Gardsbutik Notkott, lyxlada
Pbtk%tt, Iyllxllédla,slkg —
ran din lokala lantbrukare

Stockholm Tomas Jénsson

ofi8ileceniber: Millowsrams o dineminkd 2250«
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@ @

direkt till dmdorr 19 december ¥ Vasterbotten

o Mejeriprodukter
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Digitala kunder mest Ionsamma

20%

mer spenderas
efter utforskning
| flera kanaler

Senast kop
1190 kr — Multikanal

989 kr — Singelkanal
1259 kr — Gjort research
667 kr — Spontanshoppare<

) Lars Degerstedt
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Kalla: Svensk Digital handel (2017) E-barometern 2017 arsrapport Digital affarsutveckling
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Vilken ar app ar din favorit just
nu?

Vad ar det som gor den sa
bra?

Hur har den paverkat
ditt liv?

Finns det nagon app som fatt
dig att byta tjanst helt?

Digital klistrighet

ODERTORNS HOGSKOLA | STOCKHOL Lars Degerstedt
ssh.se S HOGSKOLA | STOCKHOLM Informatik
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Del 2 — utveckla digitala
kompetenser
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Grundmodell — med “content hub”

“Pull” . I
Konsumenten Socla

SERPS — har initiativet media-

sOkresultat _ockas av bra
innehall N kanaler

Innehalls- S& hur arbetar
nav ni med detta?
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Digitala kompetenser

1. Digital trendspaning
2. Digitala kundens beslutsresa
3. Digitalt utvidgad produkt
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Kompetens 1: Diqgital trendspaninc

Kunskap om den nya
digitala marknadssituationen

Grund for planering
Kundanalys — central del
|dentifiera nya mojligheter
Standig digital utveckling
Samla data - regelbundet
Stegvis mer omfattande

o0 A~ WD

Lars Degerstedt
Informatik
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Utifran-in — fokus pa kundupplevelse

Bruksvarde
skapas

nar en
tfjanst
anvands

—
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Varderings- Digital Inspirations-
driven sokande
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Tid ar en ny valuta

Integritet viktigt

Tillit - r&dsla for okanda faktorer
Kort uppmarksamhet

Otalighet och mindre férlatande
Hoga krav pa service

Vill ha kontroll

Socialt flockbeteende

Kallor: Svensk handel (2018) Den fysiska handelsplatsen i en digital varld.
https://www.svenskhandel.se/nyhetscenter/pressmeddelanden/2018/forut

sattningarna-for-den-fysiska-handeln-forandras/

Chaffey, D. & Smith PR (2017) Digital marketing Excellence. Lars Degersteglt
Utgava 5. Routledge. Informatik
Digital affarsutveckling
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Aktivitet

Analys av digitala trender

Fragestallning: vilka ar de viktigaste
digitala trenderna som paverkar er
destination och ert foretag pa 3-5 ars sikt?

1. Diskutera igenom mojliga trender
2. Ranka 2 viktiga trender

SODERTORNS HOGSKOLA | STOCKHOLM
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Digitala trender

Okad transparens

Den digitala kunden vill ha 6kad transparens via digitala tjanster, t ex
spara paket. For den digitala kunden ar tiden den nya valutan, den
digitala kunden stravar ocksa efter mer kontroll.

Kéandisar och kompisar online

Kandisar och kompisar online ar viktiga i den digitala kundens val. Att
kunna ta del av inspiration och information kan avgoéra den digitala
kundens val.

Tavlingar
Tavlingar i sociala medier attraherar den digitala kunden intresse.

Tavlingar kan vara ett satt att skapa event online. Ett satt att skapa
engagemang for den digitala kunden.

Onlinekartor

Den digitala kunden anvander alltmer kartor online nar de letar efter
utbud. Tillgangligheten for uppdaterad information i kartor ar viktig for
den digitala kunden.

Recensioner

Den digitala kunden utgar alltmer fran recensioner online néar val gors.
Har finns en stravan efter mer information som hjalpmedel i sitt
beslut.

Foto & Film

Fangade upplevelser i bild och pa film allt viktigare fér den digitala
kundens val. Den digitala kunden kan halla uppmarksamheten en kort
stund innan nagot nytt dyker upp.

SODERTORNS HOGSKOLA | STOCKHOLM
sh.se

Dela position
Den digitala kunden delar allt oftare med sig av sin geografiska
position via digitala tjanster i realtid till omvéarlden.

Snabb digital service

Den digitala kundens vill ha mycket snabb digital service med “svar
direkt” antingen online eller fysiska leveranser etc. Kravet pa
tillganglighet &r hogt hos den digitala kunden.

Billigt & bra
Den digital kunden ar mycket valinformerad om pris och vill ha “bade

billigt och bra”. Den digitala kunden ar valinformerad om mycket bade
nar det galler pris och kunskap.

Mobilbetalning
Den digitala kunden vill betala via mobilen. Att betala via mobilen ar
ett satt att effektivisera sin nya valuta tid.

Handla online

Den digitala kunden foredrar att bestalla och handla 6ver Internet/via
mobil. Har finns bade tidsaspekten och tillgangen till information med
som viktiga faktorer.

Erihet
Den digitala kunden vill kunna bestamma tider sjalv och kunna
anpassa dom enkelt.

Lars Degerstedt
Informatik
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Konsekvensanalys

Konsekvenser for Konsekvenser for Konsekvenser for er
samhallet destinationen vara/tjanst
- Hur paverkas konsumenters behov - Hur paverkas besokarnas behov och - Hur paverkas kundernas
och beteenden generellt? beteenden? behov och beteenden?
Namn pa Positiva / Negativa effekter av Positiva / Negativa effekter av den Positiva / Negativa effekter
den digitala den digitala trenden digitala trenden av den digitala trenden
trenden

) Lars Degerstedt
SODERTORNS HOGSKOLA | STOCKHOLM ;
sh.se Informatik

Digital affarsutveckling



Kompetens 2: Den digitala beslutsresan

. Direct mail Blog . Social Media

. Media Website Newsletter

. Blog Contactcenter Loyalty program . Word-of-mouth

Awareness Consideration Advocacy

. PR FAQ - Knowledge base

. eeeeee Store

SODERTORNS HOGSKOLA | STOCKHOLM
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Kunskap om hur kunder
fattar sina beslut och hur de
kan paverkas i dessa beslut

Fokus pa att skapa varde for
kunden

Underlag for prioriteringar
Enhetligt synsatt hur kanaler
samverkar

Resa som samlande metafor
|dentifiera Sanningens 6gonblick

Lars Degerstedt
Informatik
Digital affarsutveckling



Kundens jobb - Jobs to Be Done
“They just need to get things done”

* Hjalp kunderna med “deras jobb”
 Vad forsoker kunderna uppna?

» “Jobb” har en universell struktur
» Vad ar de verkligt viktiga jobben?

Bettencourt, L. A., & Ulwick, A. W. (2008). The customer-centered Lars Degersteat

. . . . Informatik
innovation map. Harvard Business Review, 86(5), 109. Digital affarsutveckling
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Resa av kontaktpunkter (touchpoints)

Zooma in

Kundupplevelsen uppfattad som
en resa av interaktioner — o Dot
ger en inramning o Informatk

Digital affarsutveckling
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Vinstpunkter
(Gain points)

 Nodvandiga
« FOrvantade

e Onskade
 Nice-to-have

SODERTORNS HOGSKOLA | STOCKHOLM
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Smartpunkter
(Paln points)

Funktionella
« Emotionella
 Irriterande
« Hinder
« Risker
« Extrema/mindre

Lars Degerstedt
Informatik
Digital affarsutveckling



Traditionell saljtratt — offlinelogik
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Medvetenhet Bekantskap Lojalitet
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Den digitala konsumentens beslutsresa

Behov uppstar. Kunden blir medveten och

far kunskap. Varumarken laggs till / tas bort
Konsumentdriven fas: Recensioner, eWoM etc.

Kunden ar omedveten

Kunden bekantar AktIV Utvard e rl ﬂ g

sig med initialt
urval av starka/kanda Kunden har

varumarken bestamt sig
Kan angra sig

Inledande Lojalitetsloop Genomfor

Upprepat kop baserat pa k oC

OVG rvaﬂyaﬂ d e tidigare erfarenheter O p
Trigger

Upplevelse efter kO

Kunden anvander varan/tjansten
Fortsatt research och upplevelse online
Erfarenhet ger larande till nasta beslutsresa Lars Degerstedt
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Aktivitet

Kartlagg era kunders beslutsresa

Fragestallning: hur ser beslutsresorna ut for
era potentiella kunder? Vilka vinstpunkter och
smartpunkter finns 1 de olika faserna?

« Tank pa resan som en serie kontaktpunkter

« Ta med olika typer av kanaler bade digitala och fysiska

* Ta med aven vinstpunkter och smartpunkter dar ni saknar
bra Iosningar idag (men kanske andra har)

Lars Degerstedt
Informatik
Digital affarsutveckling
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Den digitala kundens
beslutsresa

Hur ser kundens behov ut?
Hur soker kunden?

Nar soker kunden?

Vad uppskattas? Hinder?

Inledande Gvervagning Genomfar kép

Hur ser triggern ut? Hur sker kopet?
Kanda varumarken? Vad uppskattas?
Vad uppskattas initialt? Vad ar hindren?
Initiala hinder? Vad avgor valet till sist

Upplevelse efter kop

Hur anvands produkten?

Kundkontakt med ert foéretag?

Kontakter mellan kunder?

Vad uppskattas? Hinder? Lars Degerstedt

Informatik
Digital affarsutveckling
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Kompetens 3: digitalt utvidgad produkt

SODERTORNS HOGSKOLA | STOCKHOLM
sh.se

https://stories.starbucks.com/press/2016/starbucks-launches-mobile-app-

Kunskap om hur karnprodukten
kan utvidgas digitalt for att
starka marknadsforingen

1.

w N

Oka attraktionskraften / starka
varumarket

Oka kundengagemang

Starka kundrelationerna / 6ka
lojalitet

Oka varde for kunderna

Lars Degerstedt
Informatik

in-japan/

Digital affarsutveckling
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Var finns era Sanningens ogonblick?

1. Identifiera era 3. Forma digitala strategier for
Sanningens ogonblick! Vinstskapare & Smartborttagare!
Kundens digitala beslutsresa Digitalt utvidgad produkt
@ - Karnprodukt
2. ldentifiera
marknads- Digital
Smartpunkter foringens Sl

mal stodtjanster

Lars Degerstedt
Informatik
Digital affarsutveckling
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: . _ o ~ Se bifogad karta!
Vilka digitala marknadsforingmal ar viktiga

for era Sanningens ogonblick?

- _ Varumarke | Positionering |
Digital segmentering [l igitala kanaler digitala kanaler

St:))ker ni nya Vill ni forstarka Vill ni 6ka
malgrupper? upplevelsen av exponeringen?

| | varumarket?
Vilka kunder ska ni Hitta ratt sokord, ratt

o . f)
satsa pa? Involvera konsumenter? ~Produktkategorier:

) Lars Degerstedt
SODERTORNS HOGSKOLA | STOCKHOLM ;
sh.se Informatik
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Vilka digitala marknadsforingsmal ar viktiga
for era Sanningens ogonblick?

Digital kanalstrateq!

Vilka kanaler ska ni
anvanda?

Hur kombinerar ni
kanaler?

SODERTORNS HOGSKOLA | STOCKHOLM
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Erbjudande & kop | Digitala
digitala kanaler kundrelationer

Hur skapar ni ny Vill ni komma narmare
paketering? era kunderna?

Vill ni ha bokning/kop Skapa poangssystem?
online?

Lars Degerstedt
Informatik
Digital affarsutveckling



Digitala marknadsforingsstrategier — hela kartan

Varumarke i digitala
kanaler

Positionering |

Digital segmentering digitala kanaler

Erbjudande & kop |
digitala kanaler

Digitala
kundrelationer

Digital kanalstrategi

Lars Degerstedt
Informatik
Digital affarsutveckling
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Exempel: Urskilj kunder baserat pa situation

Digital segmentering ey

[ - xF  =® ... Hammarhagen
bol ol e Gotthems Café
[ltluationspasera ot aotaon ©9 o2 ecnrnd
Mysigt
" ~
M

nnnnnnnnn

segmentering: ®

dentifiera var kunderna
pefinner sig nar dom

nittar er online By ®
:jde”“f'eff‘ df.’ras behovi  pigital stodtjanst: Forbattra synlighet pa
ehna situation Karttjanster med lampliga
ssr?sDeERTbRNs HOGSKOLA | STOCKHOLM e er u d an d en Lars Dligoerﬁtaet(ijlz

Digital affarsutveckling



Exempel attraktivt erbjudande med smidig
bestallning :

Maten & konferenser  Hotellet  Erbjudanden  Brollop &fest  Sommar  Spa & Relax Q

Erbjudande & kop |

digitala kanaler

Skapa tillgangliga, tydliga och
attraktiva paketerbjudanden
som vinner kunderna i
Sanningens 6gonblick

Digital stodtjanst: Sidor med tydliga
attraktiva online-erbjudanden och
SODERTORNS HOGSKOLA | STOCKHOLM bOanng Onllne Lars Dl(:]?()errr?:t?;

sh.se
Digital affarsutveckling



Exempel: Borja sélja online ocksa — fungerande
helhet

Digital kanalstrateqg!

*
Forsta hur kunder handlar i 25??:.
multikanal agar, 4 per

""ﬂ‘,. (e
s e W
Férsta kassen “.

Identifiera smidiga satt att kopa
era produkter (ocksad) online

|dentifiera hur olika kanaler
samspelar bast. Omnikanal. Digital stodtjanst: skapa radikalt
enkla lésningar — underlatta for
kunden. Ta bort hinder som oro eller
garantier kring daliga varor etc.
Lars Degerstedt

SODERTORNS HOGSKOLA | STOCKHOLM ;
sh.se | Informatik

Kalla: What In-Store for Online Grocery Shopping? Connected Commerce Report 2017, Nielsen Digital affarsutveckling



Aktivitet

Skapa en digital utvidgad produkt

Fragestallning: Var finns Sanningens
ogonblick | era kunders beslutsresa? Hur kan
nya digitala Iosningar vinna dessa?

« Hitta Sanningens 6gonblick | kundens
beslutsresa

* Vilka marknadsforingsmal har ni?
 |dentifiera lampliga digitala l0sningar
« Experimentera med idéer!

Lars Degerstedt
Informatik
Digital affarsutveckling
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Skapa en digitalt utvidgad produkt

Fas Sanningens Digital utvidgad produkt
ogonblick

Vilka faser i Vilka vinst- och Vilka nya digitala Idsningar (se karta) kan styrka den
kundens smart-punkter ar digitalt utvidgade produkten? Vad ar vinsterna med
beslutsresa Kkritiska era nya digitala [6sningar? Hur stodjer detta era

vill ni beslutsdgonblick? Sanningens dgonblick?

stodja? Nar kan ni sticka ut

fran konkurrenter?

. ) Lars Degerstedt
SODERTORNS HOGSKOLA | STOCKHOLM ;
sh.se Informatik
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Ytterligare digitala kompetenser

SODERTORNS HOGSKOLA | STOCKHOLM
sssss

. Vardeerbjudande online

(OVP)

. Skapa digital kampanj —

Kring ett event

. Sokmotoroptimering (SEO)

Dataanalys av digitalt
kundbeteende



Diskussion — vad tanker ni?
Hur gar ni vidare?

SODERTORNS HOGSKOLA | STOCKHOLM
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Arbetsmaterial

) Lars Degerstedt
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Digitala trender

Okad transparens

Den digitala kunden vill ha 6kad transparens via digitala tjanster, t ex spara paket.
For den digitala kunden &r tiden den nya valutan, den digitala kunden stravar
ocksa efter mer kontroll.

Kéandisar och kompisar online
Kandisar och kompisar online &r viktiga i den digitala kundens val. Att kunna ta
del av inspiration och information kan avgodra den digitala kundens val.

Tavlingar
Tavlingar i sociala medier attraherar den digitala kunden intresse. Tavlingar kan

vara ett satt att skapa event online. Ett satt att skapa engagemang for den digitala
kunden.

Onlinekartor

Den digitala kunden anvander alltmer kartor online nar de letar efter utbud.
Tillg&ngligheten fér uppdaterad information i kartor &r viktig for den digitala
kunden.

Recensioner
Den digitala kunden utgar alltmer fran recensioner online nar val gors. Har finns
en stravan efter mer information som hjalpmedel i sitt beslut.

Foto & Film

Fangade upplevelser i bild och pa film allt viktigare for den digitala kundens val.
Den digitala kunden kan halla uppmarksamheten en kort stund innan nagot nytt
dyker upp.

SODERTORNS HOGSKOLA | STOCKHOLM
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Dela position
Den digitala kunden delar allt oftare med sig av sin geografiska position via
digitala tjanster i realtid till omvarlden.

Snabb digital service

Den digitala kundens vill ha mycket snabb digital service med “svar direkt”
antingen online eller fysiska leveranser etc. Kravet pa tillganglighet ar hogt hos
den digitala kunden.

Billigt & bra
Den digital kunden ar mycket valinformerad om pris och vill ha “bade billigt och

bra”. Den digitala kunden &ar valinformerad om mycket bade nar det galler pris och
kunskap.

Mobilbetalning
Den digitala kunden vill betala via mobilen. Att betala via mobilen ar ett satt att
effektivisera sin nya valuta tid.

Handla online
Den digitala kunden féredrar att bestéalla och handla 6ver Internet/via mobil. Har
finns bade tidsaspekten och tillgangen till information med som viktiga faktorer.

Frihet
Den digitala kunden vill kunna bestamma tider sjalv och kunna anpassa dom
enkelt.

Lars Degerstedt
Informatik
Digital affarsutveckling



Konsekvensanalvys

Konsekvenser for er

Digital Konsekvenser for samhallet Konsekvenser fér destinationen aftianst
- Hur paverkas konsumenters behov och beteenden 2 . var Jans Konsekvens-
trend generelit? - Hur paverkas besokarnas behov och beteenden? - Hur paverkas kundernas behov och |
beteenden? . ?‘na ys av
digitala trender
Namn p& den Positiva / Negativa effekter av den digitala trenden Positiva / Negativa effekter av den digitala trenden Positiva / Negativa effekter av den digitala
digitala trenden trenden

Lars Degerstedt
sh.se Informatik
Digital affarsutveckling
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Den digitala kundens
beslutsresa

Inledande évervagning Genomfor kop

Upplevelse efter kop

) Lars Degerstedt
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Karta over digitala strategier

Digital segmentering Varumarket i digitala kanaler Positionering i digitala kanaler

Dynamisk segmentering Tar hansyn till personer och
situationer nar erbjudanden skapas. Utvecklas 6ver tid, ibland
realtid.

Situationsbaserad segmentering Erbjuda anpassade
I6sningar utifran en given situation, t ex att det pagar en
konferens, eller jippo.

Segmentering efter konsumenters varde Skraddarsy
erbjudanden for typ av kund t ex paverkare (influencer),
opinionsledare, ambassador, medverkare, innovatorer,
féregangare etc.

Flerkanalkdpare képer ofta mycket av en viss kategori.
Moderata kanalbyten: bekvamlighet. Avancerade kanalbyten:
nojesskal. Nyttokop: en kanal. Butik enbart: Iagt engagemang.

Digital kanalstrategi

Multikanalstrategi granserna mellan distribution och
kommunikation suddas ut. Kunderna kombinerar olika kanaler fritt
efter behov, digitala och fysiska.

Omnikanal férméagan att sammanfléta fysiska, manskliga och
digitala kanaler s& att olika typer av kanaler tillfor varde.

Digital tjanst tillganglighet, stort utbud, inte bunden till fysisk
plats, 6ppettider, information/utvardering. Tillitsproblem,
returproblem.

Fysisk milj®_Klamma och kénna, t ex mode och mat. Fysisk
upplevelse, t ex natur, mysig inredning.

Varumarkets digitala roll varumarket ar viktigt for trygghet
online. Varumarket ar ocksa det kunderna navigerar efter for att
hitta/synas i stort utbud.

Antropomorft varumarke personlig relation till datorer och
webbplatser. Gemensam vardegrund attraherar. Digital
upplevelse av varumarkets historia, varderingar, egenskaper,
sortiment etc.

Digitala varumérkesupplevelser Kunderna kan ta till sig
mer avancerade varumarkesbudskap online an offline. Multimedia
och interaktivitet stodjer.

Konsumenter som medproducenter Uppmuntra
anvandargenererat innehall. Dialog om varumarket. Storytelling.
Social krishantering, hantera missngje.

Erbjudande & kop i digitala kanaler

Kundanpassade erbjudanden Digitala kanaler mojliggor
kundanpassning av képupplevelsen. Det leder till 6kad
differentiering.

Paketering Det ar enklare att hantera och sélja olika
paketlosningar digitalt. Okad smidighet fér kund och minskade
marginalkostnader. Informationsbaserade stoédprodukter.
Tjansteplattform karnprodukten som plattform med tjanster
som stddjer kundens vardeskapande

Konvertering underlatta for kunden att g& fran planering till att
genomfdra kop via digitala medier. T ex inkdpslistor och
bokningssystem.

Exponeringsstrateqi Direkt exponering t ex push-notiser via
sms eller epost; Passiv exponering t ex webbannons; Sjalvvald
exponering t ex via trafflista i sokmotor pa valda sokord, eller tips i
sociala medier. Viktigt med rackvidd och frekvens.
Sokmotoroptimering f& konsumenterna att hitta
webbplatsen i stor konkurrens genom ratt webbdesign.
Nyckelordsstrateqi digital positionering som gor ditt
erbjudande sok- och nabart. Long tail — ditt erbjudande kan
placeras under manga olika kategorier som kompletterar en
huvudkategori.

Digitala kundrelationer

Digital klistrighet digitala kunder investerar tid och
engagemang vid digitala kop. En bra app eller en bra webbplats
skapar snabbt ett beroende.

Digitala lojalitetsprogram Uppmuntra olika typer av
beteenden. Kan vara kop, men kan ocksa vara attityd till produkt,
engagemang i motesplatser etc. Olika modeller: fan club, parti,
natverk.

Samskapande kundroller skapa engagemang genom att
konsumenterna far delta i olika processer. T ex skapa innehall,
ambassadorer, produktsupport, produktutveckling.

Grundlaggande: Rekommendationer (t ex likes) e Utmarkelser e Kundberattelser ¢ Kundkommentarer e Garantier ¢ Pengarna-tillbaks

SODERTORNS HOGSKOLA | STOCKHOLM
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Skapa en digitalt utvidgad produkt (vara eller tjanst)

Fas Sanningens 6gonblick Digital utvidgad produkt

Vilka faser i kundens Vilka vinst- och smart-punkter ar kritiska  Vilka nya digitala I6sningar (se karta) kan styrka den digitalt utvidgade produkten? Vad &r vinsterna med era
beslutsresa vill ni stodja? beslutsdgonblick? N&r kan ni sticka ut nya digitala l6sningar? Hur stddjer detta era Sanningens égonblick?
fran konkurrenter? H_ur engagerar
ni era kunder

online?

) Lars Degerstedt
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