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2020 har 98% av de svenska hushållen tillgång till internet.  
9,5 miljoner svenskar använder internet dagligen.
Mer än 80% av alla köpbeslut startar med en Google-sökning.



Madeleine Gustafsson 
Digital projektledare, Think Happy Thoughts

Från sökare till besökare, 
sökmotoroptimering för besöksnäringen



”You just think lovely 
wonderful thoughts,  
and they will lift you 
up in the air”
Peter Pan, J. M. Barrie





Vad är sökmotoroptimering?
En process och metod för att få 
människor och användare att hitta 
till din webbplats via sökmotorer. 
Denna trafik som därmed skapas 
till din webbplats kallas för organisk 
trafik.



Ett butik eller besöksmål fyller inget större syfte om inte 
kunderna vet var den ligger. Det gäller i den fysiska världen, 
såväl som på nätet.

Kunderna måste hitta till din webbplats.



Varför behöver du känna till sökmotoroptimering?

• Målet med sökmotoroptimering (SEO) är att fler personer ska hitta till din 

webbplats via sökmotorer.  

• Varje dag sker 55 miljoner sökningar på Google bara i Sverige 

• 80% av alla köpbeslut startar med just en Google-sökning 

• Organisk trafik är oftast den största trafikkällan till hemsidor 

• Organisk trafik tenderar att vara mer kvalitativ än exempelvis trafik som 

kommer via annonsering, så som banners eller sponsrade inlägg 

• Organisk trafik är ”gratis”
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Organisk trafik Direkttrafik Inlänkningar Sociala medier
Turistrådet i Västsverige 

Genomsnittsföretag i besöksnäringen



Var tredje 
internetanvändare har 

börjat använda internet 
mer under pandemin

Gymnasieelever är  
de mest frekventa 

internetanvändarna, men de 
flesta nya är 76 år och äldre



Hur fungerar en sökmotor?

• Sökmotorer är frågemaskiner 

• En sökmotor hittar till hemsidor, bilder och textdokument via 

sökmotorrobotar 

• Sökmotorrobotens uppgift är att crawla (undersöka) innehållet. 

Sedan avgör den om innehållet är värt att indexera (visas 

publikt som ett sökresultat) 



Hur skapar man bra innehåll för sökmotorer?

1. Innehållet måste motsvara besökarens förväntningar 

2. Skapa unikt innehåll 

3. Arbeta med intern- och externlänkning



Vilka är dina besökare? Vilken är din målgrupp?

1. Att motsvara besökarens förväntningar





• Vem är den potentiella besökaren? 
• Vilka egenskaper karaktäriserar hen?  
• Vilka intressen har hen? 
• Vilken bakgrund/utbildning har hen?

Skapa persona

VEM

• Vad är hens roll (ex; på företaget)? 
• Hur ser en typisk dag ut? 
• Vad är viktigt för hen i ett besök?

VAD GÖR HEN

• Vilken kunskap saknar hen för att förstå och 
vilja köpa produkter, tjänster eller besöka oss?

KUNSKAPSNIVÅ

• Vad håller hen uppe på nätterna?  
• Vilka problem har hen?

OROSMOMENT

• Varför skulle hen bry sig om oss förutom när 
våra produkter/tjänster ska inhandlas?

KOPPLING TILL DIG



Övning 1: Målgrupper och persona

• Vilken/vilka är dina målgrupp/-er? 

• Ta en av dessa målgrupper, skapa en persona



Att motsvara besökarens förväntningar

• Motsvarar innehållet det besökaren letar efter? 

• Är designen användarvänlig?



2. Skapa unikt innehåll

• Vad gör ditt innehåll bättre än konkurrenternas? 

• Om dina konkurrenter rankar högre upp - vad tror du att det 

beror på? 

• Jämför inom din nisch. Försök att vinkla innehållet och tänk 

nyskapande.
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Övning 2: Köpresa

• Hur ser er köpresa ut? 

• Vilka budskap/innehåll ska du stötta upp din 

kund med under varje steg av köpresan?



3. Arbeta med länkar

• Vad är skillnaden på en internlänk och en externlänk? 

• Internlänk = Länk som leder användaren till en annan plats 

på din hemsida (Intern på webbplatsen) 

• Externlänk = Länk som leder användaren till en annan 

hemsida (Externt ut på andra webbplatser) 

• En av de mest förbisedda rankningssignalerna - 

internlänkning 

• Externlänka till andra webbplatser som du tror att dina 

besökare kan vara intresserade av 

• Uppmuntra andra webbplatser att länka till dig



Sökord

• Hur bedömer man värdet av ett sökord? 

• Är det relevant för ditt företags verksamhet? 

• Leder det till ökad försäljning och kännedom? 

Övning: Ta fram 20 stycken sökord som du tror (eller vet) är 

relevanta för ditt företags verksamhet och som du vill synas på.



Frågeställningar som sökord

• Den trend vi ser vad gäller sökfrågor är att vi mer 

och mer söker som frågeställningar 

• ”Vilket är det närmaste badet?” 

• Vad - Var - Hur - När - Varför, är därför viktigt att 

ta hänsyn till 

Övning: Utifrån era sökord som ni precis tog fram, 

utforma frågeställningar som innehåller sökordet





Att ta fram sökord
• Försök att arbeta datadrivet d.v.s utgå från fakta 

och analyser 

• Gratisverktyg: Google Keyword Planner

Keyword Planner 
Fördelar 

• Marknadens bredaste sökordsdatabas 
• Enkelt att komma igång och använda 
• Kan se månadsvis när specifika sökord söks på mest 
• Ger förslag på andra relevanta sökord inom din nisch 
• Möjlighet att exportera till en Excel-fil för att få mer 

detaljerade siffror 

Nackdelar 

• Konkurrensstatistiken baseras på Ads - inte organsik 
trafikkonkurrens 

• Man måste ha annonserat på Ads tidigare för att få 
tillgång till all data 

• Enbart sökordsstatistik från Google 

Var tredje 
internetanvändare har 

börjat använda 
internet mer under 

pandemin





Keyword targeting 
Att skapa sökmotoroptimerat innehåll och text

De sökord som du vill driva trafik till din sida får gärna 
finnas med i: 

• Rubriken i sökresultaten (Metatitel) 

• Den beskrivande texten i sökresultatet (Metabeskrivning) 

• Huvudrubriken på sin sida (H1-tagg) 

• Brödtexten på din sida 

• URL:en



Betald annonsering - Google Ads

• En digital annonsplattform för sökmotorn Google 

• Annonsering kan ske: 

• På sökord - Söknätverket 

• Mot målgrupper - Displaynätverket 

• Betalning per klick, inte per visning



Annonsering på sökord - Söknätverket

• Kopplar ihop efterfrågan med utbud 

• En kanal med hög konverteringsgrad 

• Enkelt att komma igång 

• Billigt jämfört med annan annonsering 

• Ett genomsnittligt klick kostar ca 8-9 kr inom 

besöksnäringen



Annonsering mot målgrupper - Displaynätverket

• Bred inriktning med potential att nå många 

människor inom en målgrupp 

• Målgruppen baseras på tidigare 

webbplatshistorik och webbplatsbeteende 

(cookies) 

• Möjlighet att visa annonser mot de som tidigare 

besökt din webbplats (remarketing) 

• Mer avancerat än annonsering på sökord 

• Ett genomsnittligt klick kostar ca 5-6 kr inom 

besöksnäringen



Hur mår din webbplats utifrån ett tekniskt perspektiv? 
Hur omtyckt är din webbplats av sökmotorer?





dinhemsida



• Innehållet måste motsvara besökarens förväntningar 

• Skapa unikt innehåll 

• Arbeta med intern- och externlänkning 

=  Fler personer kommer att hitta till din webbplats





Annan typ av trafik finns också… 
Att ha en bredare digital närvaro



89% av svenskarna använder sociala medier,  
74% gör det varje dag.



Över 200 miljarder dollar spenderas på 
digital marknadsföring.  

Sociala medier går nu om print för första 
gången i ad-spend.



Hur har vi hamnat där vi är idag?







HÄNDELSE

SEKUNDER
MINUTER

TIMMAR

DAG 1

VECKA 1



Medvetna, 
informerade och 

utbildade 
konsumenter 

Konsumenterna äger 
produktionsresurser 

Konsumenterna 
har förmågan att 
organisera och 

koordinera 
kommunikation

Ökad hastighet i 
kontakter innebär krav 
på snabbare reaktion

Varumärken blir 
personliga i större 

utsträckning

Köpbeteenden  
ändras 



#sparpodden 
Sveriges största ekonomipodd 
- Lyssnarna styr innehållet



Bilprovningens jobbarblogg 
Medarbetarna delar med sig om jobbet 
- Medarbetarna är innehållsskapare



SEB på Facebook 
”Kundservice” 
- Förflyttat sig dit målgruppen finns



Hur ska du då arbeta med  
digital marknadsföring?
Det finns ingen quick fix - Sorry!



Smart = Strategisk



Biggest no-no:  
Publicera inlägg bara för sakens skull. 



Den första och  
kanske viktigaste  
frågan du ska  
besvara är: Varför?



Att ha en strategi
1. Varför? 
2. Målgrupp 
3. Kanalval 
4. Innehåll 
5. Plan 
6.Uppföljning, mätning och tweakning



Era övergripande affärsmålMarknadsledande

Etablera på ny 
marknad

Öka försäljningen på 
befintlig kund

Rekrytera 
medarbetare

Öka antalet nya 
kunder

Behålla medarbetare

Få kunder att stannaHitta investerare



Vilken är då din målgrupp?





”Äsch! Vi anordnar 
bara en tävling så vi 

får många likes!”



Vad är bäst?  
Räckvidd vs. Engagemang





Nej, ni måste inte finnas i alla kanaler



Ta rygg på din målgrupp



2 miljarder användare. 
Ökade med 1 miljard bara under senaste året. 
Största sociala mediet i Sverige.

1 miljard användare. 
Den kanal i Sverige som växer allra snabbast.

500 miljoner användare. 
Här finns stadsbor, högutbildade,  
höginkomsttagarhushåll.

210 miljoner användare. 
Kidsens favorit; enligt de själva det viktigaste  
sociala mediet för deras generation.



Innehåll som skapar 
värde för din målgrupp

Fyll ett behov eller 
lös ett problem



Liseberg skapar gruppen ”Se Valkyria uppstå”, under byggandet av deras nya åkattraktion. 
Specifikt innehåll till en engagerad målgrupp, som snabbt fick större räckvidd än deras egen Facebook-sida



Godistillverkaren Bubs 
låter en godissort  
framträda, med glimten 
i ögat



Bauhaus utbildar sina kunder genom FixarTV på YouTube



ICA tar reda på vad kunderna (specifik målgrupp!) vill ha i gruppen Bäst på vego?



KLM visar upp sin historia, erfarenhet och 
branschkunskap på LinkedIn



Sahlgrenska började spegla seriositeten i sin verksamhet  
även på Instagram och höjde engagemang och räckvidd



Närkefrakt visar människorna i verksamheten,  
istället för lastbilarna vilket skapar stor räckvidd  
och högt engagemang





Kontinuitet är A och O





Följ upp dina insatser, 
mät och titta på resultat. 
Gör mer av det som 
funkar, skrota det som 
inte funkar. 
Skruva och tweaka!





1. Varför? 
2. Målgrupp och persona 
3. Välj kanal där målgruppen finns 
4. Skapa värde för din målgrupp 
5. Håll varumärkets röda tråd 
6. Planera 
7. Mät och utvärdera 
8. Gör mer av det som funkar



Ge dig ut på djupt vatten!



Trendspaning













Tack för idag!

Madeleine Gustafsson 
+46 760 400 905  
madeleine@thinkhappythoughts.se 

linkedin.com/in/madeleine.gust

mailto:madeleine@thinkhappythoughts.se

