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3. generations hjemmesider tilbyder ny teknologi,
viden og processer, som kan ses pa bundlinjen

“Bliv klogere pd hvordan du indkgber en moderne hjemmeside,
driver den professionel og skaber resultater som du slet ikke troede var mulige”
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INDLEDNING

Oprindeligt var Vestjysk Marketing et “ganske almindeligt”
marketingfirma. | dag kalder vi os selv et 99 % full service
webbureau!

Vi arbejder primaert med online opgaver — men ved godt, at der ogsa
er en off line verden: derfor er vi ogsa 1 % oldschool©

Siden etableringen i 1998 har vi hjulpet flere end 400 kunder med
hjemmesider, webshops, online markedsfgring og
specialprogrammering.

Malet med e-bogen er, at den skal veere en praktisk handbog, der kan
hjeelpe dig med lave en professionel hjemmeside, der giver
forretningsmaessig veerdi. E-bogen skal ogsa leere dig at navigerer i en
online verden for at undga de dyre fejltagelser, som vi har vaeret
vidne til.

Det er Brian Kristiansen, der er daglig leder hos os, der star bag e-
bogen.

December 2013

Vestjysk Marketing

Brian Kristiansen
Mail: bk@vestjyskmarketing.dk
TIf.: 97320108

@Vestjysk Marketing
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Hvorfor lase denne E-bog?

E-bogen er udarbejdet med baggrund i de erfaringer, som vi har gjort
os. Vi vil gerne give dig nogle af de guldkorn, som vi har samlet op
undervejs, og endnu vigtigere er det malet, at du far muligheden for
at fa en professionel hjemmeside.

| dag hjzelper vi virksomheder med at arbejde professionelt med
Internettet, og for mange virksomheder er det sveert. Maske er det
fordi, de kun har minimal erfaring med opgaven og vaerdien af
hjemmesider — eller mangel pa samme.

Virksomhed har forskellige behov og muligheder, og ikke alle
betragtninger i denne e-bog vil derfor veere relevante for dig. Vi er
overbevist om, at vores erfaringer kan vaere med til at hjzlpe dig
frem mod malet om at fa en professionel hjemmeside.

Vi er ogsa overbeviste om, at der er meget guld at hente pa
Internettet, men der er alt for fa virksomheder, der forstar at grave
guldet frem. Et skridt af gangen. Fgrst skal du have din professionelle
hjemmeside! Bagefter viser vi dig, hvordan du arbejder med den
professionelt.

C\f)Vestjysk Marketing

99% FULLSERVICE WEBBUREAU




PROFESSIONELLE
HIEMMESIDER

HVAD VIL DU MRED
DIN HIJEMMESIDE?

Vi oplever desvarre alt for mange, der ikke
forstar Internettet. Du har maske haft en
virksomhed i 25 ar, og sa ”“"kommer der her
Internet”, som man var ngdt til, at
forholde sig til.

— De fgrste erfaringer med nettet var, for
mange mere af ngd end af lyst, og det har
maske ogsa meget at sige om de konkrete
resultater.

Vi oplever heldigvis, at gget kendskab til mulighederne betyder, at
man far lyst til at putte noget hjerteblod og passion i sin hjemmeside,
og sa begynder guldet at komme til syne.

Vi oplever, at dette giver en udvikling i tilgangen til - og maden man
arbejder med hjemmesiden. Man kan naste kalde det en evolution
bade af hjemmesiderne men ogsa menneskerne bag.

Fgrste generation

Den fgrste generation af hjemmesider taenkte virksomheden ejerne,
at det vigtigste markedsfgringsredskab var profilbrochuren og
annoncer, og der blev investeret i arlige opdateringer. Sadan blev den
f@rste version af virksomhedens hjemmeside fgdt — billigst muligt
skulle denne brochure ogsa pa Internettet.

Vi kan kalde denne type af hjemmesider version 1.0: Her er der fokus
pa at komme online. Virksomheden taenkte ikke meget over form
eller indhold pa hjemmesiden, bare der er noget online, sa var
opgaven lgst.
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Anden generation

Nu blev det pludselig meget mere interessant at fa trafik til
hjemmesiden. Det er potentielle kunder pa Internettet, og jo mere
trafik, jo bedre.

Derfor begynder virksomheden, at interesserer sig for hjemmesiden
som et markedsfgringsredskab, og alle produkterne skulle pa.

De rigtige gode veerktgjer til at skabe trafik er segemaskineoptime-
ring og Google AdWords. Minimum 80 % af alle kgb pa nettet starter
med en sggning pa Google. Det er en strategi, der var nemt at fa
accept pa.

Anden generation af hjemmesider tager udgangspunkt i, at
virksomheden forsgger at give sa meget information om deres
produkter som muligt. Selvfglgeligt i et udtryk, der er optimeret til, at
brugerne skal fa en professionel oplevelse af virksomheden.

Der er fortsat mange virksomheder, der har udarbejdet flere
versioner af deres hjemmeside, men de er ikke til ndet disse
erkendelser, og deres hjemmesider ma derfor stadig klassificeres som
f@rste generation.

De faldt i en falde!

Hjemmesiden var bare en opgave, der sa hurtigt som muligt skulle
Igses. Man tog udgangspunkt i virksomheden selv og maske brugte
man bare de tekster, man havde fra en brochure eller tidligere
versioner af hjemmesiden og lagde dem online - sa var opgaven Igst.

Den nye hjemmeside var flot, og virksomheden er meget tilfreds!
Men de glemte en vigtig ting: Nettet er til at sgge informationer, og
er informationerne ikke i en form og kontekst som brugerne kan
forsta, vil selv det bedste webdesign og smarte features ikke give
brugerne, de svar de sgger! De besggende surfer sa videre pa nettet
for at finde svaret.
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Hjemmeside version 1 | Hjemmeside version 2

Tager udgangspunkt i Tager udgangspunkt i
virksomheden brugerne
Fokus pa praesentation Fokus pa information

Fokus pa at veaere online Fokus pa trafik

Ikke et markedsfgrings- Et redskab til markedsfgring
redskab Hjemmesiden er et
Hjemmesiden er et visitkort opslagsveerk for kunderne
for kunderne

Den professionel hjemmeside skal:

e Ggre et godt fgrste handsindtryk pa Internettet
e Sikre at brugerne finder den information, de sgger

e Fa potentielle kunder i dialog

Arbejdet starter med, at du skal ggre dig klart, at arbejdet med den
nye professionelle hjemmeside tager tid — ofte lang tid! Du skal
inddrage kunderne og lytte til dem, investere tid og penge i at
arbejde professionelt med hjemmesiden.

Tredje generation

Hjemmesiden er ofte det f@rste kontaktpunkt for bade potentielle
kunder og samarbejdspartner. Det er i dette mgde pa hjemmesiden,
at de besggende danner sig et fgrstehandsindtryk af virksomheden —
er det en professionel virksomhed? Hvad har de at tilbyde? Kan de
Igse mit problem? — Har jeg lyst til at kontakte virksomheden?

Situation er helt klar for virksomhederne, nar vi kigger pa deres
statistik og konkluderer, at der hver dag er masser af kunder, der
forlader hjemmesiden uforrettet, og g@r deres forretning andre
steder.
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Malet med tredje generations hjemmesiden er at komme i dialog
med nye kunder:

e Tager udgangspunkt i brugerne

e Fokus pa kommunikation

e Fokus pa konverteringer

e Hjemmesiden er blevet virksomhedens vigtigste salgs- og

markedsfgringsredskab og dermed den bedste szelger

Virksomheden har erkendt, at hjemmesiden er deres vigtigste salgs-
og afsaetningskanal, og hjemmesiden er et vaerktgj, der er
omdrejningspunkt for al markedsfgring, salg og kundeservice.
Virksomheden har dedikerede ressourcer, der arbejder dagligt pa at
opdaterer og optimere hjemmesiden.

e Hvordan kan hjemmesiden skabe vaerdi for virksomheden?
e Hvordan kan hjemmesiden gge markedsbearbejdningen?
e Hvordan kan jeg bruge hjemmesiden som et salgsredskab?
e Hvordan kan hjemmesiden skabe service- og loyalitets

koncepter, der fastholder kunderne og gger mersalget?

Der er lang vej fra fgrste generation til 3. generation. Ledelsen og
hele organisationen skal omstille sig, og det tager tid. Alle
virksomheder er ngdt til at udvikle sig online —ellers bliver
virksomheden overhalet af andre, der stjeler kunderne for naesen af
dem. Kunderne er pa nettet, og konkurrencen om kunderne bliver
kun hardere - tro os!

Derfor fokuserer resten af denne e-bog pa nogle af de erfaringer,
som du kan bruge til at opbygge en professionel tredje
generationshjemmeside, samt give baggrundsviden, som kan bruges
til at vurderer nogle af de strategier, som virksomheden skal forholde
sig til, nar de skal lave en ny hjemmeside.
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SADAN OPLEVER
KUNDERNE DIN
HJEMMESIDE

Nar vi besgger en hjemmeside (du og jeg, sa
ligger vi ikke den store ”“psykologiske
investering” i det! Talmodigheden kan med
andre ord ligge et meget lille sted!

Hvad teenker de besggende de fgrste 5 sekunder, nar de besgger din
hjemmeside?

Den tid, som det tager at vurdere om de “vaelger eller fravaelger” din
hjemmeside. Lad os fglge de tanker, der kgrer gennem hovedet
sekund for sekund....

1. sek. Fgrstehdndsindtrykket

Hvad fanger fgrst opmaerksomheden? Dit logo? Din navigation?
Billeder? Allerede fgr din side er indlaest 100% pa skeermen har du
ubevidst bedgmt hjemmesiden.

Her afgor et godt webdesign, om hjemmesiden giver et positiv eller
negativ fgrstehandsindtryk:

e Er elementerne velproportioneret?

e Erfarvesammensatningen harmonisk?

e Hvilken fglelsesmaessig appel vaekker billederne?
Vivurderer instinktivt alt, om det er noget vi kan |i’ - eller ikke kan Ii’.

Den gennemsnitlige internetbrugere har en holdning til et godt
webdesign, og de er ret gode til at identificere darlige webdesign.
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Din virksomheds hjemmeside far ikke en chance, hvis den fgrst er
kommet i kassen: “Kan ikke lide”. Det influerer alle efterfglgende
vurderinger ogsa selv om, vi forsgger at veere objektive. Kunderne
kan vrage en hjemmeside og begrunde det med manglende tillid
alene ud fra designet.

Hvis webdesignet virker uprofessionelt, hvad siger det sa om dine
produkter og din virksomhed? Det fgrste indtryk er jo ofte ogsa det
sidste.

2. sek. Definition

Allerede efter 2 sekunder melder det store spgrgsmal: "Hvad kan de,
og hvad kan jeg her?"

Brugeren skal klart forsta, hvad formalet er med din hjemmeside, og
hvordan adskiller den sig fra andre. Det er hjemmesidens
personlighed, og jo skarpere, jo mere bliver vi forfgrt.

Forsiden skal kommunikere, hvad der er unikt og veerdifuldt ved din
virksomhed, og ikke bare hvad der er vigtigt for virksomheden — (de
produkter som du vil selge). Det vil ofte resultere i, at du skreemmer
brugerne vaek.

Seet dig i brugerens sted og fglge deres tankeraekke. Husk ogsa p3, at
den side som brugerne fgrst rammer ikke altid er forsiden. De
rammer ofte pa undersider via sggninger pa f.eks. Google.

Topgrafikken pa din hjemmeside spiller en vigtig rolle. Den vises pa
alle sider, og er den vigtigste brik til at kommunikere, hvordan din
virksomhed er unik og vaerdifuld for brugerne.

3. sek. Relevans

Nu skal din hjemmeside besta prgven: “Er jeg det rigtige sted”? Kan
dine besggende finde det, de sgger pa hjemmesiden? De fleste
kommer forbi med et formal i tankerne, og taler du ikke direkte til
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denne tanke, sa har du sveert ved at treenge gennem det mentale
filter hos brugerne.

Hvis brugerne kom ind pa din hjemmeside via en sggning pa Google
pa ordet "skitgj”, sa skal du nu indfri det Igfte, du gav brugerne pa
Google. Du skal bevise, at du har den bedste hjemmeside om skitgj.
Det g@r du ved at gentage ordet i overskrifter, der lover brugerne en
unik vaerdi pa hjemmesiden samt bruge billeder, der understgtter
budskabet.

4, sek. Interesse

Sperg dig selv: "Hvordan fanger jeg deres interesse”? Du ved, at
brugerne er her efter skitgj, men hvordan far du dem til at tage en
beslutning om, at det er her, at de skal handle. Det kommer meget an
pa din malgruppe.

Nogle er motiveret af et stort udvalg. Nogle skal se en stor besparelse
og fa en fornemmelse af, at her ggres det bedste kgb. Andre er
optaget af, at de kan lzese alle specifikationerne for produktet og
studerer produktbillerne eller en produktvideo.

Andre rammes emotionelt ved at projektere den livsstil, de drgmmer
om via gode produktbilleder. De forestiller sig selv og dit produkt.
Andre er pa udkig efter Igsninger, hurtigt, nemt og smertefrit. De har
brug for sikkerhed for, at du forstar deres behov.

5 sek. Call to action

Dine besggende spgrger: "Hvad ggr jeg nu?" Du har fastholdt deres
opmarksomhed (ok, det er kun 4 sekunder). Nu er de klar til
handling.

MIA — most importen action (den vigtigste handling) kan ikke fremga
for tydeligt. Farve, st@rrelse og placering har stor betydning. Vi har
oplevet, at optimering pa dette punkt alene har givet en gevinst pa
200 % flere konverteringer (altsa 200 % mersalg!!).
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Brugerne ma ikke vaere i tvivl om, hvad du gnsker det naeste treek skal
vaere. Den stgrste fejl du kan ggre er, at liste alle valgmuligheder op
pa en rekke og mene at det er god service. - Brugerne kan jo selv
vaelge, hvad der er vigtigt. Derfor kan du vaere sikker pa, at mange
veelger at forlade din hjemmeside. Brugerne kan oftest kun overskue
et valg: "Videre eller vaek”...

Lykkes det dig at fa brugeren videre til naeste side, sa skal du ikke
gleede dig for tidligt. Her starter det hele forfra igen: Relevant >
interesse > action.

Nu ved du, hvor vigtige de fgrste 5 sekunder er, og vi kan garantere,
at et af de bedste steder at bruge ressourcer p3, er at optimere efter
dette tankesaet. Vi har oplevet at konverteringen virkelig skyder i
vejret, og en investeringen i optimering er ofte meget mindre, end
hvis du skal gge din markedsfgring for at fa tilsvarende resultater.
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UNDGA DE DYRE
FEJLTAGELSER

Lad os fgrst kigge pa forudsztningerne for,
om du kan komme i mal med en Professionel
Hjemmeside. Du investerer tid og energi i
dette projekt, sa lad os sikre os at
fundamentet er i orden, og du ikke bliver
ngdt til at sadle om undervejs.

Det kan bade blive dyrt og meget
tidskravende.

Men hvad skal du prioritere? Vores erfaring igennem mange ar:

"Fokusere pa, at bruge
budgettet pa noget, der
direkte giver verdi retur

pa linvesteringen 1

V4

hjemmesiden.

Det er f.eks. sggemaskineoptimering, onlinemarkedsfgring,
konverteringsoptimering og leadgenerering.

Desveerre er der alt for mange, der tror at en god hjemmeside
handler om et flot design, og ikke interesser sig for det, der skal ske
efterfglgende. De kpber desveerre hjemmesider, ligesom de kgber
kataloger. De fokuserer pa flot design og hurtig levering. Nar
hjemmesiden er online, sa teenker de ikke mere pa den, fgr de skal
kgbe en ny.

Der er ingen grund til at starte forfra hver 3. ar med at lave en ny
hjemmeside. Har du gjort de rigtige valg i forhold til CMS system og
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processerne efterfglgende for at seette hjemmesiden i arbejde, sa vil
vi anbefale at du optimerer hjemmesiden i stedet fra ar til ar. Og sa
skal den ”ha’ en stgrre tur” som eks. helt webdesign, der ogsa virker
pa mobiltelefonen. Det kan sagtens gg@res uden at skulle starte forfra,
men blot uploade et nye tema med webdesign.

Det kan sagtens blive en meget dyr hjemmeside at kgbe for billigt
ind, hvis du forstar.

Her er en liste over emner du bgr overveje, nar du kgber en ny
hjemmeside, for ogsa at holde udgifterne nede pa lang sigt:

1. Lavenonline strategi med en laengere tidshorisont. Valget af
CMS system bunder altid i dit behov — og det far du klarlagt
med en online strategi!

2. ldentificer de mest ressourcekraevende web-opgaver
Fa en demo og afprgv opgaverne live — find det mest effektive
CMS system til opgaverne og dine fremtidige behov.

4. Vurder’ om leverandgren kan levere den support og service,
som du har brug for — ogsa i fremtiden.

Nogle at de dyreste fejl, du kan bega, nar du kgber en ny hjemmeside

er:
1. Forkert CMS-system

2. Forkert leverandgr

3. Kun kgbe et webdesign
4. Forkert webstrategi

Lad os dykke lidt ned i det ...
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Forkert CMS-system

Den eneste rigtige vej i dag er at basere din hjemmeside pa et
Content Management System (CMS). Her er indhold, teknik og
webdesign adskilt. Her kan du arbejde med indholdet uden at
bekymre dig om designet eller hvordan du skriver koder. Det klarer
CMS for dig.

Indkgb af CMS kraever grundige overvejelser, men hvad er vigtigt, nar
det er fgrste gang, man star overfor sadan en opgave?

Det er enkelt at fa 3 tilbud - og sa veelger man ofte den billigste
Igsning. Det er en alt for kort horisont, at kigge pa sadan en
investering.

Typer af CMS

e Open-source CMS (F.eks. Joomla, Umbraco, Typo3,

WordPress, CMS Made Simple)

Open-source CMS kan gratis hentes pa nettet og med lidt kendskab
til kodning, kan de szettes op til at administrer hjemmesider. Ofte har
en hel underskov af udviklere bidraget til udvikling af systemet og
modulerne.

e Eget udviklet CMS (F.eks. VM-CMS)

Ofte er systemet udviklet af en leverandgr, til at supportere egne
kunder inden for en given niche. Disses systemer har faet det sveert,
da open-source-systemerne er blevet bedre og mere brugervenlige —
og mange leverandgrer dropper eget udviklede CMS. Eget udviklet
CMS har szerligt deres berettigelse indenfor mindre nicher, hvor de
kan tilboyde en unik fordel.

e Kommercielle CMS (F.eks. DynamicWeb, Sitecore)
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Systemet er udviklet af virksomheder med det formal at drive en
forretning pa det. Derfor er produktet ofte udviklet meget i retning
af, at kpberne skal have en fordel af at bruge produktet i forhold til
alternativer. Fokus er pa brugervenlighed, workflow, skalerbarhed og
opdatering af systemet.

Overvejelser ved kgb af CMS

Anskaffelsespris

Hvad koster systemet? Der er pris for softwarelicenser, opsaetning,
konfiguration, implementering og alle andre ydelser, der skal til, fgr
du kan overtage lgsningen. Her vil den store udfordring vaere, at
forholde sig til at kgbe en licens til et CMS, nar man pa papiret kan fa
den samme funktionalitet gratis eller billigere i andre systemer.
Derfor er det vigtigt, at du indregner de andre omkostninger, der
gemmer sig bag de resterende punkter i denne guide.

Udvidelsesmuligheder

Hvilke omkostninger og muligheder er der forbundet med at udvide
I@sningen med nye features? Her kommer fordelene ved open-
source-systemerne i spil. Der er en hel underskov af udviklere, der
har publiceret moduler til naesten alle taenkelige formal. Her kommer
man hurtigt langt for en beskeden investering, men der kan vaere
problemer, hvis modulerne skal virke sammen med andre features pa
Igsningen. Her er de kommercielle systemer bygget til, at det hele
passer sammen.

Uddannelse og laringskurven

Hvor tilgaengeligt og brugervenligt er systemet? Kraever det speciel
uddannelse eller kursus for den enkelte medarbejder? Det er seerligt
her, at eget udviklede systemer har deres force. De er ofte udviklet til
at daekke et behov i en bestemt niche, og er optimeret til disse
specifikke opgaver. Open-source-systemerne er ofte kendetegnet ved
deres fleksibilitet og deres mange anvendelsesmuligheder. Ofte er
open-source CMS udviklet pa en teknisk baggrund og derfor er
systemet sveert tilgeengeligt i forhold til kommercielle systemer, der
seerligt taenker pa laeringskurven, brugervenlighed og workflow.
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Drift

Hvilke omkostninger er der forbundet med at holde Igsningen
kerende? Alle udgifter til hosting, opdateringer og andre tilkgbte
ydelser. Denne post kan nogle gange indeholde opdateringer og
support — er de ikke indeholdt, sa er det ogsa vigtige poster at
vurderer pa.

Ressourcer anvendt i organisationen

Hvor hurtigt kan opgaverne Igses i de forskellige systemer? Maske
kan en besparelse i anskaffelsen af CMS vaere dyrt kgbt, hvis der er
mange lgbende opgaver, som tager ekstra tid, og systemet er svaert
teknisk tilgeengeligt. Det er specielt her, at kommercielle systemer
har deres force.

Opdateringer

Nettet udvikler sig hele tiden. Der kommer nye browsere,
operativsystemer og nye muligheder. Her er det vigtigt, at systemet
bliver holdt opdateret, sa man ikke mister brugere, der f.eks. skifter
til en ny browser, eller begynder at bruge mobiltelefonen til at
browse hjemmesider. Her har specielt open-source-systemerne en
udfordring. Hvis Igsningen er tilpasset med specifikke kundegnsker
og andre open-source-moduler. Sa kan der nemt opsta konflikt med
opdateringerne. Vaer ogsa opmaerksom pa, at udvikleren maske ikke
yder support pa nogle moduler. De kommercielle systemer tilbyder
ofte en opdateringsaftale, sa udvides og opdateres lgsningen
automatisk — og uden problemer.

Support

Der er ofte brug for support efter Igsningen er leveret. Typisk er det
nye medarbejdere, der overtager opgaverne — og nar lgsningen
udvides med nye omrader og maske nye features.

Som beskrevet under laeringskurven, sa har kompleksiteten af
systemet en stor betydning for behovet for support.

Relancering af hjemmesiden

Den gennemsnitlige levetid pa en hjemmeside er ca. 3 ar. Sa der er et
Igbende behov for et make-over, og nogle gange betyder det ogsa et
nyt CMS. Specielt hvis systemet ikke bliver holdt opdateret med
udvidelser og de fejlretninger, der kommer undervejs. | kommercielle

@Vestjysk Marketing

99% FULLSERVICE WEBBUREAU




PROFESSIONELLE
HIEMMESIDER

systemer er der ofte styr pa netop dette forhold, da det er et af de
vigtigste konkurrenceparametre for de kommercielle systemer.
Saledes vil relanceringen kun have fokus pa hjemmesidens struktur
og udtryk. Lanceres hjemmesiden med nyt CMS, sa skal der igen
tages hgjde for alle de forhold, som beskrives ovenfor.

Skifteomkostninger

Kommer det til uoverensstemmelser med din leverandgr, sa kan et
leverandgrskifte komme pa tale. Hvis der er valgt et CMS, som mange
kan supportere, og rettighederne er skruet fornuftig sammen, sa er
det nemt at skifte CMS-leverandgr (leverandgren forestar supporten
pa systemet). Hvis der er valgt et eget udviklet system, som platform
for hjemmesiden, sa ryger man ofte ind i store skifteomkostninger og
maske er man ngd til at starte med en helt ny hjemmeside.

Abenhed

Dette er muligheden for, at systemet kan integreres med andre
systemer i virksomheden. Enten via adgang til koden eller API’er, som
systemet stiller til radighed. Systemerne skal i dag kunne snakke
sammen, sa forretningsgange kan blive automatiserede. Eks.
integration mellem hjemmesiden, CRM og nyhedsbrevssystemet.

Skalerbarhed

De fleste online Igsninger udvikler sig over tid og i takt med, at der
kommer flere besggende pa Igsningen. Nogle systemer tilbyder en
l@sning, som virksomheden kan vokse i. Det er ofte en god idé
allerede fra starten, at planlaegge faser for hjemmesidens udvikling
og beslutte nogle milepale for, hvordan de skal implementeres.
Saledes fglges investering og udbytte af CMS’et.
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VALGTE DEN
FORKERTE
LEVERANDJR

Vi har flere gange m@gdt virksomheder, der
har arbejdet pa hjemmesiden i flere ar, og
til sidst matte kasserer hele projektet,
fordi leverandgrerne ikke kunne leve op til
forventningerne. Det er @rgerligt, fordi
det bade er spild af tid og penge.

Det er fristede at vaelge en leverandgr, der har en skarp pris, men
virkeligheden er desvaerre mange gange, at man far det man betaler
for. En billig hjemmeside kan veaere den rigtige I@sning, men hvis der
er store ambitioner om, at hjemmesiden skal kunne ses pa
bundlinjen, og vaere med til at transformerer markedsfgring,
kommunikation og salg. Sa finder du ikke den rette
samarbejdspartner hos en “hjemmesidesnedker” — i samarbejde med
en "faetter” som vi ofte oplever.

Inden du veelger leverandgr, sa skal du vaere afklaret med, hvad du
forventer af processen. Er du pa udkig efter en leverandgr eller en
sparringspartner? Skal hjemmesiden implementeres pa strategisk,
taktisk eller operationelt niveau?

Et strategisk forlgb starter typisk med et fokusmgde, hvor
virksomhedens udfordringer, marketingopgave og forventninger til
hjemmesiden gennemgas. Webbureauet byder ind med en vurdering
af online potentialet, benchmark pa best-practice og forslag til
Igsningsstrategier, som virksomheden kan veelge imellem.

Fokusmegdet er hele fundamentet for hjemmesideprojektet, og det er
vigtigt, at alle beslutningstagere er med pa mgdet. Under alle
omstandigheder, sa kan det veere en god ide at indbyde et bureau til
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at udfordre den bestaende online strategi, og hvordan de digitale
kanaler kan skabe veerdi for kunderne, bade fgr under og efter kgbet.

Pa taktisk niveau er det alene hjemmesiden, der er i fokus. Hvilke
gnsker er til webdesign, og hvilke konkrete krav er til features pa
hjemmesiden? Leverandgren bgr byde ind med brugeroplevelsen pa
sitet, indretning af hjemmesiden samt prioritering af mal og opgaver.
Leverandgren skal gerne udfordres pa hjemmesidens indretning med
udgangspunkt i efterprgvede design- og kommunikations principper.
Dette praesenteres ofte i wireframes, der er stregtegninger, der
beskriver hjemmesidens indretning, elementer og prioriteringer.
Ofte byder leverandgren ind med brugertest pa det gamle
hjemmeside og oplaeg til wireframes pa den nye hjemmesiden. Dette
sikrer, at de rigtige indsatsomrader identificeres og optimeres i
udviklingen af hjemmesiden.

Pa det operationelle niveau, er hjemmesidens indretning og
prioritering af elementer pa plads. Det handler her meget om
formgivning, look and feel og implementering af nye
designskabeloner pa hjemmesiden. Hiemmesiden skal visuelt fglge
en rgd trad i virksomheden visuelle kommunikation, men stadig
anerkende, at nettet er et specielt medie. Sagt med ord: hvad der er
rigtigt ifglge brandingmanualen, kan vaere en darlig brugeroplevelse
pa nettet.

Det bedste forlgb og de mest vaerdiskabende hjemmesider starter pa
strategisk niveau, og bevaeger sig ned gennem niveauerne for til sidst
at blive implementeret. Det sker i tazet samspil mellem webbureauet,
direktion og marketing i virksomheden. En ny hjemmeside er et
projekt, der tager tid og ressourcer blandt de involverede
medarbejdere. Der skal afseettes tid til mgder, brugertest og
udvikling af indhold til hjemmesiden. Saerligt implementeringsfasen
kommer bag pa mange, hvor tidskraevende denne fase er.

Du kender nu forlgbet frem mod skabelsen af en professionel
hjemmeside. Vores hab er, at du nu kan stille de rigtige krav til et
webbureau, sa du far en hjemmeside, der er veerdiskabende og
processen gennemfgres pa vellykket og tilfredsstillende vis.

Du skulle gerne kunne veelge den rigtige leverandgr, som bliver en
teet samarbejdspartner, og hjzlper jer med at se det potentiale, som
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| selv overser, og som committer sig til hele tide at holde jer skarpe
pa at udnytte de online muligheder | har. Det kraever, at | indgar det
rette samarbejde med webbureauet. | skal med andre ord klart
formulere forventninger, mal, processer og ydelser i kontrakten med
webbureauet.

Kun fa marketingmedarbejdere (marketingafdelinger) har reelt
erfaring med at “indkgbe” en hjemmeside og efterfglgende
koordinere projektet. Derfor er det vigtigt at laese om, at disse
erfaringer for at projektet bliver sa vellykket som muligt.

Du finder ikke den rette leverandgr, hvis du ikke formulerer dine krav
og forventninger. Derfor: start med at fa dette ned pa papir, her efter
kan du kontakte mulige leverandgrer og screene dem for at vurdere
om de er den rette samarbejdspartner for din virksomhed.
Sperg den potentielle leverandgr til referencer:
e Erderlgst lignende opgaver og dermed demonstreret at de
har de forngjede kompetencer?
e Har webbureauet kendskab og forstaelse for det marked du
er pa?
e Kan opgaven Igses in-house?
e Kan du mgde projektteamet der har kompetencerne?

e Kan de vise konkrete resultater for andre kunder?

e Erder go’ kemi mellem projektdeltagerne?

Pointen er: kan leverandgren svare ja - sa er den ngdvendige
knowhow til stede, og du sparer masser af tid pa at uddanne
leverandgren i at taenke ligesom dig, og forsta dine udfordringer.
Alle projekter starter typisk med hgjt humgr og stor optimisme. Men
nar/hvis projektet begynder at skride — sa er det, at du bliver glad for
godt forarbejde.

e Hvad er der helt przecis aftalt?

e Hvornar er det aftalt til levering?
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e Hvem har hvilket ansvarsomrade?

Her er projektbeskrivelsen og kravspecifikationen afggrende. Typisk
skrives kravspecifikation og projektbeskrivelse af webbureauet. Det
er derfor naturligvis vigtigt at laese dette grundigt igennem og gerne
kraeve en gennemgang, for at sikre, at der ikke er uenighed inden
start. Tiden du investerer i at tjekke dokumenterne igennem, kan
meget vel vaere det mest veerdifulde arbejde, du laver i hele
projektet!

Projektbeskrivelsen og kravspecifikationen er hele fundamentet, og
starter dette skaevt — ja, sa kan du vel gaette resten...®

Webdesign til sig selv

Et webdesign er ikke bare flot "farvelade” til hjemmesiden.
Webdesignet skal veere brugervenligt, sa brugerne nemt kan navigere
og finde det indhold de s@gger og Igse de opgaver, som de har pa
hjemmesiden.

Vi oplever desvaerre mange virksomheder, der ikke kender
vigtigheden af et godt webdesign, og ikke forstar, hvor vigtigt
designet er, for den vaerdi hjemmesiden kan skabe. Vi har
eksempelvis udarbejdet et design til en webshop, der oplevede 40 %
stigning i omsaetningen, blot ved at skifte til et mere professionelt
design. Pa samme made pavirkes veaerdiskabelsen pa hjemmesider.
Det kan f.eks. males i nyhedsbrevstilmeldinger, produktforespgrgsler
eller opkvalificering af leads.

Mange virksomheder tror, at et webdesign blot handler om farver og
fonte pa hjemmesiden, og de overser den store opgave i at forsta
brugernes adfaerd pa hjemmesiden og anvende de analyseteknikker,
der afdeekker de faldgrupper, der er i webdesignet!

For disse virksomheder handler det typisk ikke om at skabe vaerdi
med online tilstedeveaerelsen, men derimod om at fa en opgave lgst
hurtigt muligt og for billigst muligt! De tager udgangspunkt i
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praemissen: at de selv kender markedet, brugernes adfaerd pa nettet
og alle udfordringer med deres egen online tilstedeveaerelse. Derfor er
der ikke grund til, at et webbureau udfordrer det arbejde, der
allerede er lavet intern i virksomheden. Medarbejderne i
virksomheden fgler, at de selv kan udarbejde designarbejdet, og det
nu blot skal implementeres.

Vi oplever, det er en

premis, der ikke holder!

Skal virksomhedens identitet fortolkes til en unik online oplevelse,
der forfgrer kunderne og differentierer virksomheden fra
konkurrenterne, sa kan det g@res pa 2 mader. Enten som design
skabeloner eller webdesign, der udvikles fra bunden.

Webdesign baseret pa design skabeloner

Her tages der udgangspunkt i et gennemprgvet design, der oftest er
udviklet med mange af funktioner og indstillinger. Vaelges den rigtige
skabelon, kan det veere en god og omkostnings effektiv Igsning. Har
du valgt et effektivt CMS, sa kan du nemt opdatere dit design
efterfglgende. CMS’et kan handterer forskellige designtemaer, og du
kan efterfglge tilkpbe et professionelt unikt design, hvis du far behov
for det.

Fordelene ved at valge et standarddesign:
e Du kommer hurtigt langt for en lille start omkostning.
e Hurtig implementeringstid
e Farre tekniske fejimuligheder, da designet er gennemprgvet
e Flere avancerede funktioner, der er flere til at betale

udviklingsomkostninger
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e Hjemmesiden er kgreklar, sa du kan se hjemmesiden fgr du
kgber

e Designfrihed til at tilpasse look and feel til din profil

Ulemper ved at vaelge et standarddesign:
e Der er en grundlzeggende struktur du skal overholde
e Begraenset design frihed, i forhold til et unikt design

e Det kan vaere "bgvlet” at fa sendret i kerne funktionalitet

Vi er her i Vestjysk Marketing grundlzeggende meget positiv overfor
skabeloner. Vi oplever, at det er hurtigt og billigt — og resultatet
bliver en ganske fornuftigt hjemmeside, der ogsa kan veaere unikt i
forhold til virksomhedens profil. Dog kan der vaere mange andre
virksomheder, der bygger deres hjemmeside pa samme skabelon, og
sa vil der selvfglgeligt vaere visse designligheder.

Men der er alligevel en vis grundstruktur, som de fleste hjemmeside
felger, fordi det er den indretning, som brugerne forventer og
kender. Derfor er det typisk bedre at fglge den, end at opfinde noget
nyt. Et eksempel fra en konkret brugertest: £ndring af “call-to-action
knappen” fra hgjre til venstre side kan betyde, at nogle brugere ikke
ser knappen. Vi er derfor tilheenger af, at fglge de
designforventninger, som brugerne grundlaeggende har, nar de
besgger en hjemmeside. Hvis forventninger ikke indfries, sa er
konklusionen, at det er hjemmesiden og virksomheden bag, der fejler
og ikke den besggende!

Forsiden er uden tvivl den vigtigste side. Forsiden vil i mange tilfaelde
veere den f@rste side brugerne mgder. Forfgrer forsiden ikke
brugeren, sa er sandsynligheden for, at brugerne lukker siden ned og
surfer videre, meget stor.

TEST:

Kig pa forsiden i 4 sekunder. Det er ca. den tid, som brugerne typisk
brugere til at bestemme, om de vil klikke videre ind pa hjemmesiden
eller forlade den igen.
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Som minimum skal man efter
4 sekunder have en meget
precis idé om, hvad
handler denne hjemmeside

om.

Der skal veere et designelement, der virker dragende, sa du far lyst til
at klikke her. Det er en fejl at stille mange muligheder op, og sa lade
kunden vaelge. Hjzelp kunden! Vis hvad der er det vigtigste, de kan
klikke pa forsiden.

En god og tydelig navigation er uden tvivl rygraden pa hjemmesiden.
En overskuelig og tilgaengelig navigation vil hurtigt kunne bringe
brugerne frem til den gnskede information. Alligevel er der mange,
der gemmer informationerne 3 — 4 og maske 5 klik fra forsiden.
Typisk tabes ca. 25 % af de besggende hver gang, de skal klikke ned i
strukturen! Sa teenk dig om, nar du laver navigationen — taenk som en
kunde.
Tips:
e Det skal veere tydeligt, hvordan man navigerer pa
hjemmesiden
e Det burde vzere logisk. Alligevel ser vi hjemmesider, hvor
menuen er helt ved at forsvinde, og det blot er en samling af
links, som der ikke er gjort noget videre ud af at praesenterer
e Tank mobilt... Hvordan er menuen pa mobiltlf. og Ipad?

e Gode beskrivende menupunkter — der tager udgangspunkt i

brugernes sprogbrug
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e Vikan max. handtere 7 informationer af gangen. Derfor: hold
menuerne korte. Lav gerne flere niveauer i navigationen pa
hjemmesiden

e Menuen skal ggre brugerne klar over, hvor pa hjemmesiden
de befinder sig. Dette opnas ved, at menuen tydeligt fortaeller
hvad der er aktivt, og visuelt skaber et hierarki frem til den

valgte side

Konventioner pa nettet

Udtrykket lyder maske nok formelt, men internettet byder pa en
reekke konventioner, de fleste bruger ubevidst er bekendt med.
Konventioner er ligesom et szt spilleregler, som en hjemmeside skal
overholde. Forestil dig frustrationen, hvis din hjemmeside er
indrettet efter, at man skal "kgre i hgjre side”, og brugerne er vant til
"at kgre i venstre side”. Det vil veere til meget besvaer for brugerne
“at kgre” rundt pa din hjemmeside.

Her er eksempler pa de mest kendte konventioner:
e Understreget tekst fremstar som links
e Vandrette lister i toppen og lodrette i venstre side fremstar
som navigationsmuligheder
e Logo/firmanavn fgrer brugerne tilbage til forsiden

e Kontaktoplysningerne findes i bunden af sitet

Sprang webstrategien over

En webstrategi er opskriften til at realisere virksomhedens online
potentiale. En velgennemtaenkt webstrategi kan altsa gge udbyttet
(ROI) af virksomhedens onlinemarketingbudget. Derfor bgr
webstrategien vaere fundamentet for investeringen i din virksomheds
weblgsning.
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Mal og malgrupper

F@rste punkt i webstrategien handler om formalet med, at udarbejde
en hjemmeside, og hvordan den skal skabe veerdi for bade kunder,
ansatte og andre interessenter. Webstrategien indeholder yderligere
beskrivelse af konkrete mal og konkrete KPI’er (KPI — nggletal der ggr
det muligt at male graden af malopfyldelse) til at overvage
malopfyldelsen samt en evaluerings- og opdateringsoversigt.

Fa styr pa kommunikationen og identiteten
Webstrategien virker sammen med virksomhedens gvrige strategier,
sasom forretnings- og kommunikationsstrategi. Integreringen af
webstrategien sikrer sammenhang med organisationens
overordnede mal. Webstrategien skal skabe mersalg, gget
selvbetjening eller bedre kommunikation, og saetter fokus pa hvilke
kompetencer og investeringer organisationen har behov for.

Analyser viser vejen

En god webstrategi er baseret pa relevant information, der afdaekker
virksomhedens potentiale og forventet udbytte af webindsatsen.
Dette opnas gennem eksempelvis:

1. Forretningsanalyse af mulige forretningsmaessige gevinster
hjemmesiden kan realisere

2. Brugeranalyse af de besggendes behov og @gnsker til
hjemmesiden og andre online platforme

3. Brugertest af hvordan besggende Igser konkrete opgaver pa
hjemmesiden og nar i mal med hjemmesidens formal

4 . Informationsanalyse af indhold og funktioner pa hjemmesiden

5. Siteanalyse af hvad, der virker i dag og hvad der skal laves om
Nar webstrategien forankres i analyser, opbygges en ngdvendig
troveerdighed og derved undgas for mange ”politiske” diskussioner

efterfglgende. Desuden danner tal grundlag til, at vise konkrete
forbedringer efterhanden som din webstrategi implementeres.
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Mal dine resultater

En god webstrategi indeholder klare malszatninger, for de vigtigste
indsatsomrader pa din virksomheds onlineplatforme.
Malsaetningerne og indsatsomrader kan efterfglgende ligge til grund,
for en drejebog over implementeringen. Webstrategien indeholder
ogsa en beskrivelse af, hvordan og hvornar der males, evalueres og
hvem, der har ansvar for dette. Det er vigtigt at evaluere, om der
faktisk sker fremskridt pa hjemmesiden og om den forventede veerdi
af online investeringen realiseres.

Webstrategien er naturligvis ikke statisk og bgr opdateres periodisk.
Dette sikrer fokus pa nye online muligheder/behov samt tilretninger i
forhold til den teknologiske udvikling.
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KRAV TIL
HIEMMESIDEN
2013

Sggemaskineoptimering (SEO)

Fundamentet skal veere i orden. Det handler om udvaelgelse af de
rigtige spgeord og optimering af websitet til de valgte sggeord. Dette
kan de fleste uddannes i pa et par timer, og denne forstaelse for SEO
skal alle, der arbejder med websitet besidde. Det nytter ikke at en
marketingchef insisterer, pa at det hedder "Her og nu rejser”, nar
kunderne sgger pa “afbudsrejser”. Vil man have salget, sa skal man
veaere der, hvor kunderne er.

Der er mange staerke veerktgjer til SEO, men den faldgruppe som
mange falder i, er at de ikke far arbejdet prioriteret. Googles
gennemgang af Google Webmaster Tool er et super eksempel pa,
hvad udbyttet kan vaere med bare 30 minutters SEO arbejde hver
uge.

Dette "Tool” fortzeller dig, hvilke sggeord du allerede ranker pa, og
ved at bruge lidt tid pa internoptimering og linkbuilding, kan du
hurtig flytte et sggeord hgjere op i Google, og jo hgjere den komme
op jo flere besggende far du pa dette spgeord. Maile Ohye fra Google
siger: Hvis du kun har 30 minutter til SEO om ugen og du virkelig skal
producerer resultater, sa skal du starte her:
www.google.com/webmasters/tools

Udfordringen er nu, at de traditionelle midler til at pavirke
spgeresultaterne langt hen af vejen ikke laengere har den samme
effekt.
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De nye udfordringer skyldes dels, at alle dine konkurrenter i dag ogsa
arbejder med SEO og dels at Google konstant forbedrer deres
algoritme.

Den opdatering som Google kom med i 2011 og valgte at kalde
“Panda Update”, er den stgrste opdatering i Google algoritmen siden
de opfandt PageRank. Google har med denne opdatering meldt klar
ud, at de gar efter kvalitet til topplaceringer i deres index.

Helt grundlaeggende skal du sikre dig, at hjemmesiden vurderes som
et site, der levere kvalitetsindhold. Det vil sige, at alle elementer, der
kan traekke ned i denne vurdering, skal du have styr pa:

e Ingen dgde links

e Hurtig loadhastighed

e Hgj grad af brugervenlighed

e Ingen duplikeret indhold

e Ingen "dgde sider”. Seerligt hvis deres eneste formal er at
sende trafikken videre til en anden side

e lkke for mange eksterne links eller reklamer pa hjemmesiden

e Engod 404 side, der hjelper brugerne videre rundt pa

hjemmesiden

Er brugerne ikke tilfredse, sa er Google heller ikke tilfreds, og det kan
skade dine placeringer.

Lav evt. en brugertest af hjemmesiden, og se hvordan du kan
forbedre brugeroplevelsen og informationsniveauet. Det vil helt
sikker ogsa forbedre din trafik fra Google og dine placeringer. Lav evt.
et segment i Google Analytics, sa du kan teste opdateringerne op
mod hinanden, og identificere de mest effektive strategier. Husk ogsa
en Log, sa du kan rulle darlige optimeringer tilbage.
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e Splittest og optimer dine vigtigste sider, sa de far lavest
mulige bounce-rate

e Fjern darlige sider fra hjemmesiden. F.eks. filterresultater
uden produkter, tomme sggesider, FAQ uden svar osv.

e Dynamisk generet indhold ma ikke indekseres af Google

e Ga Google Webmaster Tool igennem og gennemfgr
optimeringsforslag

e Fjern SEO-sider og subdomaener hvis eneste formal er at fylde
pa hjemmesiden

e Fjern ikke opdateret indhold, urelevant indhold samt indhold,

der ikke er unikt

Det drejer sig grundleeggende fortsat om at ha’ et godt og relevant
indhold og skaffe indgaende links til hjemmesiden. Tiden med SEO
tekster uden reel veerdi for laeseren og links fra linkkataloger, der
aldrig giver noget trafik er forbi! Det er stadig vigtigt at kende sine
spgeord, skrive relevant indhold, udfylde meta-oplysninger mm. Der
vil i stigende grad ogsa blive lagt veegt pa, at indholdet skal veaere
interessant.

Der findes ikke darligt SEO

Selvfglgelig findes der darligt SEO, men det er en helt anden snak —
taenk pa det bergmte citat fra Simon Spies: ”Darlig omtale er bedre
end ingen omtale”. Her er en case:

Jeg har en god veninde, der arbejder hos en urmager. De var sa
"uheldige” at veere udsat for et rgveri, hvor rgverne szerligt gik efter
Omega og Rolex ure. Dette blev der selvfglgelig skrevet og talt en del
om i medierne. Dette betgd, at de i perioden herefter solgte Omega
ure og Rolex ure som aldrig fgr. Rgveriet betgd mange links til
urmageren og efterfglgende massiv trafik.
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Sadan en mulighed kunne ogsa bruges til en ordentlig omgang SEO,
som en case, vi hgrte om ved konferencen om SEO i New York. Her
var det bare en retssag, som de udnyttede pa det groveste til at
udgive pressemeddelelser. De oplevede, at mange journalister kun
lavede mindre redigering af indhold og ofte lod linkene blive til
uddybende indhold og fotos pa deres site. Saledes udnyttede de
situationen til at publicere link baits (indhold der er skrevet med det
formal, at fa andre til at linke til det) og udnytte pressens interesse
for retssagen til at udsende pressemeddelelser.

SEO ved relancering af hjemmesiden

Nar du laver en ny version af dit website, sa er det vigtigt at have styr
pa SEO. Vi har desveaerre oplevet hjemmesider, der mister mere end
50 % af trafikken, fordi de ikke havde styr p3, at deres sider pa
hjemmesiden skifter adresser (nye URL).

| veerste tilfaelde, sa taber man alt den goodwill, der er optjent pa
Google, og det er en lang proces at opbygge trafikken igen.
Nedenstdende simple regler sikrer, at trafikken ikke bliver tabt, og er
skaden sket, sa skal du hurtigt mulig iveerksaette en plan.

e Find trafikken fra spgemaskinerne. Valg en lang periode og se
om der er et pludselig fald i trafikken og ga gerne i dybden
med at se preecis hvilke trafikkilder, der falder — oftest er det
trafikken fra Google

e Find sidevisninger i Google Analytics og se, om der er en
pludselig stigning i antallet af visninger pa din 404 side

e Regler for at undga at tabe trafikken ved omlaegning af
hjemmesiden

e Bevar URLerne sa vidt det er muligt. Jo sldre en URL er, jo

mere goodwill har den optjent i Google
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o Alle de sider, der er ngdt til at skifte URL, skal ha’ 301 redirect
fra den gamle URL til den nye. En 301 redirect fortzeller
Google, at denne side permanent er flyttet til en anden URL

e Lav en super god 404 side, sa alt det du misser, bliver der
taget hand om pa en god made

e Det ervigtigt, at | kan se hvilke sider der er dgde og som
kalder en 404 side. Efterfglgende kan | kan lave en redirect pa
dem, efterhanden som de dukker op

e SeiGoogle Webmaster Tool om der er problemer med

identiske sider, tekster og dgde links

@Vestjysk Marketing

99% FULLSERVICE WEBBUREAU




PROFESSIONELLE
HIEMMESIDER

Tip:
Indgdende 1links fra andre
hjemmesider, der linker
til en dod side kan
betyde, at I mister

placeringer 1 Google.

Sgrg for at de vigtigste indgdende links bliver bevaret eller andret, til
at matche den nye struktur pa hjemmesiden.

For mange 404 visninger, dgde links og identiske tekster kan treekke
ned i Googles vurdering af en hjemmeside. Derfor er det vigtigt, at
holde gje med det i Google Webmaster Tool.

Video giver flere kunder

Der er ingen tvivl om at video er effektivt, og at man med video er i
stand til at formidle budskaber, fglelser, stemning m.v. langt
steerkere og hurtigere end med tekst. Og netop fordi video er et sa
effektivt medie, s3 mener vi at virksomheder, der ikke tager video til
sig, vil opleve at blive overhalet indenom af dem, der ggr.

Der er mange virksomheder, der har vaeret pa forkant med
udviklingen og allerede nu har integreret video som en naturlig del af
deres online identitet.

YouTube har siden 2008 vaeret verdens 2. st@grste sggemaskine (kun
overgaet af Google), og hvis din virksomhed i dag ikke bruger video
pa nettet, sa kan vi pa det kraftigste anbefale at begynde at taenke
video ind.

Vi oplever at tv og Internet begynder at smelte sammen, og video
kommer til at fylde mere og mere pa nettet. Dette betyder ogsa, at
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virksomheder, skal ruste sig til, at brugerne snart vil forvente en gget
multimedieoplevelse, nar de surfer rundt online.

Typer af video pa hjemmesiden

Der er mange muligheder, nar det handler om video til web. Her er
nogle eksempler: Fa lavet en profilvideo, hvor medarbejderne i
supportafdelingen siger “hej”, hvor direktgren forklarer lidt om
virksomhedens historie og vision, og kombiner det med billeder af
forretningens fysiske rammer. Derved lader du kunden komme
"indenfor”, og giver dem muligheden for at skabe en relation til
forretningen, der ikke kun bygger pa pris og vareudvalg.

Tilbyder forretningen noget ekstra eller specielt i forhold til deres
konkurrenter? Brug videoen til at forstaerke budskabet overfor
kunderne.

Der er mange fordele ved at lave en video til hjemmesiden. Brug
videoen til at gge opmaerksomhed, trovaerdigheden og
virksomhedens images.

Kunderne elsker video, og derfor er video en utrolig effektiv made at
kommunikere til dine kunder online. Vi splittester ofte om video kan
pavise en positiv effekt pa brugerne, nar vi kigger pa webstatistikken.
Kan vi se, at en video pa hjemmesiden far brugerne til at se flere
sider, vaere laengere pa hjemmesiden og mere tilbgjelig til at kpbe
produktet.

For at din video kan fa sin effekt, kreever det, at nogen ser den. Der
vises over 3 milliarder videoer om dagen pa YouTube alene, sa der er
ingen tvivl om, at der ogsa er et publikum til netop jeres video.
Opgaven er at sgrge for, at videoen er synlig pa YouTube og let
tilgeengelig pa hjemmesiden.

Mobilvenlige hjemmesider

| 2010 beskrev den amerikanske webdesigner og speaker, Ethan
Marcotte for fgrste gang om responsive webdesign i en artikel for "A
List Apart". En teori om, at kunne vzere fleksibel med webdesign og
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kodning, for at kunne tilpasse sig de mange nye skaermstgrrelser pa
smartphones og tablets.

Nu er responsive webdesign blevet centralt inden for webdesign.
Fluid grids og det intelligente CSS media queries gar koden ind og
aflaeser skeermen, og justerer webdesignet efter skaerm- og
pixelindstillinger.

Det er ikke lzengere nok, at hjemmesiden vises ordenligt pa en
computerskaerm. Nu skal den ogsa kunne vises pa mange forskellige
skaermstgrrelser. Det kreever noget mere arbejde, men med en
responsive hjemmeside, er du garanteret en hjemmeside, der ogsa
rammer den stadig voksende mobile malgruppe.

Hele 89 % af alle smartphone ejere anvender deres smartphone
gennem hele dagen. 84 % anvender deres smartphone til at browse
pa nettet.

Risikoen for, at den mobile bruger forlader din hjemmesiden med det
samme, hvis den ikke er optimeret til visning pa en lille skeerm er
stor. Din hjemmeside vil simpelthen vaere ude af proportioner pa den
lille smartphoneskaerm, og det er en darlig oplevelse for brugeren.
Den mobile bruger ender med at bruge ungdvendige og irriterende
mangvrer som f.eks. konstant zoom og trykker pa forkerte knapper.

Responsive webdesign er Igsningen, sa der er ingen undskyldning for
ikke at fa din hjemmeside optimeret til den mobile malgruppe.

Hvis du er i tvivl om vigtigheden af det, sa kig i din Google Analytics
og se hvor meget den mobile malgruppe har vokset over de sidste 2
ar. Det er sandsynligvis en stor andel af de besgg, du far pa
hjemmesiden — og hvis de ikke konverterer lige sa godt, eller har en
stgrre afvisningsprocent, sa har din hjemmeside et problem.

Vi rader dig til, at fa din hjemmeside gjort responsive nu, frem for at
du venter. For vi garanterer at alle hjemmesider i fremtiden ma og
skal veere responsive.
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Personalisering af indholdet

Nar virksomheden beslutter sig for, at nu
skal hjemmesiden vare et aktivt
salgsvaerktgj, sa tager de springet til en
3. generationshjemmeside.

Hjemmesiden skal ikke lzengere blot informere. Hjemmesiden skal
kommunikerer. Det betyder, at teksterne ofte skrives om, og
virksomheden opdager maske ogsa, at de ikke er szerlige effektive til
at tale til brugernes behov.

Som ved alle generationsskifter, er det ikke alle, der har lige nemt
ved omstillingen. Det gamle og kendte er den nemme Igsning, og det
kraever meget engagement og fokus at fgre hjemmesiden samt
menneskerne bag over i 3. generation.

Nar du har et budskab, og du gnsker at pavirke brugerne til at udfgre
en bestemt handling pa hjemmesiden. Sa er du ngdt til at
interesserer dig rigtig meget for brugerne, og hvad der skal til, for at
motivere den enkelte bruger med rationelle argumenter og
emotionelle virkemidler for at kommunikationen lykkes.

Udfordringen er at
informationshjemmesider er
statiske og patraengende
uden relevant

kommunikation!

Det er pa mange mader en genopdagelse af gammelt kpbmandskab,
hvor kunde og virksomhed kender hinanden og kommunikationen er
med udgangspunkt i kendskabet til hinanden, og hver enkelt kunde
far en individuel behandling. Det handler om at gge forstaelsen for
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kunden, sa man kan tale til deres behov og praesentere Igsninger pa
det rigtige tidspunkt.

Personalisering af kommunikation pa

hjemmesiden er godt kgbmandskab. Det
betyder, at kommunikationen fremstar
individuelt og malrettet den enkelte
bruger.

Personalisering kan anvendes til at malrette produkter og services til
de besggende pa hjemmesiden pa baggrund af deres interaktion med
hjemmesiden. Og fordi kunden oplever en hjemmeside, der forstar
deres behov og de forstar hjemmesiden, sa vil det bygge loyalitet og
praeferencer over tid.

Malet er at hjemmesiden mgder den rigtige
bruger med det rigtige budskab pa det rette
tidspunkt.

2. generations hjemmesider har fokuseret meget pa at tiltraekke
meget trafik, og discipliner som sggemaskineoptimering og
spgemaskinemarkedsfgring var den tids “konge”.

Et bes@g pa hjemmesiden er ikke nok. De besggende skal ikke kun
”suse” rundt pa hjemmesiden og leese om virksomheds vaerdier og
produkter. Hiemmesiden skal engagere brugerne i dialog med
virksomheden, sa de pa sigt kan blive kunder.

| dag ligger guldet og venter hos de virksomheder, der kan
konverterer trafik til kunder, og her er de vindende strategier
konverteringsoptimering, og saerligt i kombination med
personalisering af den kommunikation brugerne mgder pa
hjemmesiden.

Tag ansvar for

kommunikation pa forsiden
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Traditionelt har virksomheden en forside, der byder velkommen til
alle. Uanset om det er potentielle kunder, der mgder hjemmesiden
ferste gang, eller brugere, der er meget engageret pa hjemmesiden.
De bliver mgdt med den samme forside uagtet af, at malet for
kommunikationen for de 2 typer er meget forskellig.

Det er nasten en umulig udfordring at lave
en forside, der konverterer godt, nar malet
og forudsatningerne for besgget pa
hjemmesiden er sa forskellige.

Et godt eksempel er en forside, hvor det vigtigste budskab er, at
downloade en gratis e-bog. Det er ikke god kommunikation, at jeg
mgder det samme budskab, naeste gang jeg besgger hjemmesiden.
Der burde jeg eksempelvis blive mgdt med et tiloud om deltagelse pa
et gratis seminar om samme emne som e-bogen.

Lgsningen er at have mange relevante
budskaber klar, som malrettes den enkelte
bruger ud fra de data hjemmesiden kan
opsamle om brugeren.

Data der kan opsamles om den enkelte brugere er eksempelvis, om
det er én, der fgrste gang besgger hjemmesiden eller et genbesgg.
Hvor mange gange brugeren har besggt hjemmesiden, og hvor lang
tid, det er siden sidste besgg? Hvor mange sidevisninger en bruger
har haft i alt og hvilke oplysninger brugeren har afgives til
hjemmesiden i forbindelse med eks. bestilling af e-bgger eller anden
type konvertering.

Muligheden for at kunne praesentere budskaber for brugerne pa
hjemmesiden i overensstemmelse med ovennavnte viden vil
revolutionere kommunikationen pa mange hjemmesider og samtidig
gore underveaerker, nar det handler om konverteringsoptimeringen.

Avancerede systemer til personalisering kan profilere brugerne pa
interesseomrader, der dannes pa grundlag for, hvilket indhold de
bespger og samtidigt kombinere med @vrige data fra virksomhedens
CRM system. Nar sa mange data opsamles ligger der en potentiel
kraftig salgsmaskine og venter pa at blive udnyttet.
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Tal til brugerne med malrettet indhold og
transformerer dit informationssite til et
kommunikationssite.

Vil du i gang med personalisering, sa er der en raekke “nemme”
gevinster at hgste? Mange brugere kommer forbi forsiden, som
oftest er indrettet med en stor topgrafik og primaer budskab om sitet.
Det er maske det element pa hele hjemmesiden, der har allermest
opmaerksomhed. Derfor ogsa det fgrste element, der skal
personaliseres.

Toptrafikken pa forsiden kan du med fordel bruge til at “uddanne”
dine besggende. Fgrste gangs besggende har behov for at fa
defineret hvad virksomheden kan, og hvordan den er unik i forhold til
konkurrenterne. Denne kommunikation kan vaere en
standardkommunikation at falde tilbage pa, hvis det ikke lykkedes at
leverer et personaliseret budskab. Nar brugerne fgrst har faet dette
budskab, sa det ved et senere besgg mere relevant af topgrafikken
taler til et behov hos den enkelte bruger.

Langt de fleste besgg har til formal at
researche pa et behov som brugeren oplever.
Brugerne er ikke klar til at kgbe pa
fgrste, anden eller tredje besgg pa
hjemmesiden.

Eksempelvis starter besggende ikke med at undersgge, hvad et
personaliseringsmodul koster, og hvilke features der er indeholdt.
Fegrst skal der tales til behovet: Eksempelvis at fa bedre
konverteringsrater pa hjemmesiden med personaliseret indhold pa
hjemmesiden. Her kan teksten veere: Download gratis ebog her.
Naeste gang brugeren besgger hjemmesiden kan der tales mere
direkte til et kgb. Eks.: Prgv et modul til personaliseret indhold pa
hjemmesiden — bestil demo her.

Kommunikation bliver et forlgb, der
udvikles over tid og gennem brugernes
engagement pa hjemmesiden.
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Det er dog ikke alle bespgende, der starter pa forsiden eller kommer
forbi den pa et besgg pa hjemmesiden. Derfor kan det vaere
ngdvendigt at kunne “skubbe budskaber ud” foran brugerne. Vi har
gode erfaring med at praesentere et malrettet budskab, der ”slider”
op fra bunden af hjemmesiden, nar brugerne er ved at scrolle mod
bunden pa en hjemmeside. Selvfglgelig i kombination med grafik, der
fanger opmaerksomheden og motiverer til at reagerer pa budskabet.

Ha’ eksempelvis fokus pa at opsamle oplysninger om brugerne, der
besgger hjemmesiden. Vi praesenterer relevante freebies. Gratis
vaerdiskabende ting, som brugerne kan downloade mod de oplyser
navn og e-mail. Det kan f.eks. veere sma instruktionsvideoer, e-bgger
eller praktiske guider.

Sa er vii mal med fgrste fase i vores digitale strategi. Opsamling af
leads fra hjemmesiden, der nu er klar til bearbejdning med
automatiske e-mail programmer eller opfglgning fra salgsafdelingen.

Personaliserede
hjemmesider bliver et

konkurrenceparameter

Personaliseringsteknologi har tidligere vaeret kompleks og forbeholdt
hjemmesider, der har et stor budget. | dag er teknologien billigere og
flere CMS’er tilbyder moduler til personalisering. Derfor er tiden ogsa
til at mindre virksomheder overvejer potentialet i personalisering.

Personalisering skal absolut ikke ses som endnu en feature pa
hjemmesiden eller en funktion i CMS’et. Malet med personalisering
er, at forbedre virksomhedens bundlinje igennem mersalg, krydssalg,
opsalg, samt at forbedre virksomhedens kundepleje. Personalisering
er en kilde til at sla konkurrenterne online. Det er et konkurrence-
parameter, der er afggrende for din online kommunikation og
konvertering af besggende til kunder.
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Leadgenerering og leadscoring

Salg er et vigtigt succesparamenter (maske
det vigtigste), men som agte tredje
generationshjemmeside, sa jagter du alle
online gevinster i markedsfgringen, salg og
kundeservice.

Den fgrste og vigtigste interesse for en virksomhed bgr vaere salg.
Det er fundamentet for alt andet i virksomheden. Uden salg — ingen
virksomhed. Kaeden af haendelser frem til et salg kan vaere lang.
Kzeden kan starte med en tilmelding til et nyhedsbrev, et kundelead
eller lign.

Vi oplever, at mange virksomheder allerede arbejder med at
hjemmesiden skal give salgs-leads. Virksomheden har en formular pa
hjemmesiden til bestilling af kataloger, prislister osv. De tilbyder
nyhedsbrev og maske nogle freebies. Udfordringen starter, nar de far
et lead fra hjemmesiden, sa giver virksomheden kun dette lead én
chance. Hvis lead’et ikke er klar til at kgbe, sa bliver de ofte ”smidt i
den stak, som salgerne ikke gider” at interesserer sig for. Seelgerne
fokusere pa nye leads — ikke dem, der allerede har sagt “nej tak” en

gang.

Udfordringen er at leads
ikke er klar til at kobe

med det samme.

Deres kpbeproces frem til et kgb kan nemt vaere lang. De nye
kundeleads er maske i den fase, hvor der indsamles informationer og
de prgver at danne sig et overblik. Her er det alt for patreengende at
presse pa med et salg.

Det handler ikke lz&engere om KUN at opsamle leads pa hjemmesiden,
men ogsa om at tage ansvar for at fgre et lead gennem et
kommunikationsforlgb, der kvalificerer dem til salg. Leadgenerering

@Vestjysk Marketing

99% FULLSERVICE WEBBUREAU




PROFESSIONELLE
HIEMMESIDER

skal ses som et procesforlgb med fokus pa kommunikation, der skal
aktivere de rigtige leads pa det rette tidspunkt med det rigtige
budskab.

Hjemmesidens vigtigste opgave bliver at flytte en lead gennem
kebeprocessen og kvalificere et lead til at blive kontaktet af
salgsafdelingen. E-mail markedsfgring skal vaere meget mere
intelligent og behovsstyret. Der skal kommunikeres til kunden ud fra,
hvor de star i kgbeprocessen, og hvad vi ved om deres interesse for
virksomhedens produkter.

Derfor bliver den nye made med leadgenerering et opggr med
forestillingen om leadgenerering som en action pa hjemmesiden.
Men derimod som leadgenerering er et procesforlgb med fokus pa
kommunikation, der skal aktivere de rigtige leads pa det rette
tidspunkt med det rigtige budskab.

Leadgenerering bliver pa
denne made en rewd trad i
kommunikationen fra forste
kontaktpunkt frem til det
tidspunkt, hvor lead’et er

klar til at kobe.

LeadScoreing

For at du kan genere leads pa denne made, skal du bruge et system,
der kan spore eller "tracke” dine leads og aktivere et
kommunikationsforlgb — denne teknik hedder Leadscoring — hos
Vestjysk Marketing kalder vi systemet VM LeadFinder.

Leadscoring er et pointsystem pa hjemmesiden, der score dine leads
adfeerd baseret pa de sider, de besgger. Det giver dig mulighed for at
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aflaese, hvor et lead er i kpbeprocessen, og hvilke produkter de
interesserer sig for.

Med VM LeadFinder - far du tracking pa alt, hvad dine leads
foretager sig pa din hjemmeside og et fuldt overblik over det digitale
fodaftryk, de efterlader. Pa den made kan du kvalificere dine leads og
arbejde effektivt med dit salg, din kommunikation og din
markedsfgring.

Find Hotte-leads med hjemmeside

Et vigtigt stadie i kgbeprocessen er "Hot-lead”. Det er der, hvor et
lead gar fra behovserkendelse til at spge efter Igsninger. Det afspejler
sig i adfaerden pa hjemmesiden, hvor engagementet bliver noget
stgrre, fordi et lead nu forsgger at uddanne sig selv og finde en
Igsning pa behovet. Lead’et kontakter ikke ngdvendigvis
virksomheden for at fa et tilbud. Det kraever, at virksomheden klarer
den screening, som mange laver online i dag. Der skal hjemmesiden
fange opmaerksomheden, og engagere lead’et. Det er pa mange
mader gammel vin pa nye flasker.

”“Kunden elsker at kobe,
men hader at bliver solgt

et produkt”.

Derfor skal hjemmesiden indrettes med indhold, der giver en god
k#beoplevelse, hvor kunderne kan laese forskellige typer af indhold
fra nyheder, anmeldelser, cases, best-pratice, produktbeskrivelser,
guider og tjeklister.

Det er i det gjeblik, hvor et lead bliver et hot-lead, at det er vigtigt at
virksomheden reagerer, for det er ofte et tidsbegraenset vindue, hvor
et lead har behov for at snakke med salgsafdelingen, fgr de gar til
action og kgber. Det er den type leads, der er virkelig spaendende at
fa i tale og give dem den kommunikation, der flytter lead’et i retning
af at veelge virksomhedens produkt. Ofte er det den virksomhed, der
rammer lead’et pa det rigtige tidspunkt, der ogsa lgber af med
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ordren. Derfor er det vigtigt at have fokus pa kpbeprocessen og
interessere sig for at identificere, hvornar et lead bliver et ”hot-lead”

Selg mere online

Mange har den utopiske tanke om, at kunderne selv gar ind pa
hjemmesiden, og finder det de sgger, og derefter kgber. Vores
erfaring viser, at det dermed kun er meget lidt af potentialet, der er
dermed udnyttes. Hiemmesiden er ikke en salger - men szlgerens
bedste veerktgj. Hiemmesiden flytter kunderne gennem
kebeprocessen, og kvalificerer leads for salgsafdelingen, sa de kan
reagere pa de leads, som er klar til at kgbe.

Det gor salget meget mere effektivt, og saelgerne vil opleve meget
bedre lukkerater pa deres tilbud, og vil kunne lukke mere salg pa den
samme tid.

Szlgerne skal stadig lukke salget, men det
er pa tide at fa gjnene pa for det kampe
potentiale, der er i at satte hjemmesiden i
arbejde ved bevidst at arbejde med
salgsprocessen, kommunikationen og
timingen.

@Vestjysk Marketing

99% FULLSERVICE WEBBUREAU




PROFESSIONELLE
HIEMMESIDER

3060 GRADERS
OPTIMERING

For at sikre at investeringen i hjemmesiden
giver det stgrste mulige afkast, sa laver
vi ofte aftaler om opfglgningsmgder 2-4
gange om aret. Her sidder vi sammen med
kunden og gennemgar Google Analytics
statistikken for at sikre os, at
hjemmesiden performer som den skal, og
hvilke sider der skal forbedres.

Konverteringsoptimering pa den faerdige hjemmeside bliver ofte
overset, pa trods af en stigning pa bare 1 % kan have enorm
betydning for virksomhedens online succes.

Det er ogsa en holdning til, at hjemmesiden aldrig bliver 100% faerdig.
Der er altid optimeringspotentiale, og nyt indhold skal Igbende
produceres. Elementer af hjemmesiden kan personaliseres og
automatisering af salg og kundeservice kan udvides.

Konverteringsfrekvensen for webshop/hjemmesider ligger i
gennemsnittet omkring 1 %, men vi har set eksempler pa
konverteringer helt op til 30 %. Vores anbefaling er konstant fokus pa
at forbedre konverteringsraterne. Brugertest og splittest er er med til
at sikre en Igbende forbedring, der over tid kan betyde meget for
antallet af leads, mgdebookinger og salg.

Vil du have succes online, er fgrste skridt at fa de potentielle kunder
ind pa din hjemmeside. Jo mere relevant trafik du kan tiltraekke, jo
stgrre bliver dit salg. Der er mange mader at tiltraekke trafik til sin
hjemmeside. Her fglger nogle af de emner vi har fokus pa efter
hjemmesiden er gaet online.
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Sggemaskineoptimering

Start med at fa styr pa din segemaskineoptimering. Det er den mest
kosteffektive made at tiltraekke trafik pa og bgr vaere grundstammen
i din online markedsfgring. En stor del af sggemaskineoptimeringen
kan du selv lave. Laes vores blogindlaeg pa www.vestjyskmarketing.dk
om emner eller deltag pa vores sggemaskineoptimeringskurser. Det
vigtigste for at fa succes online er, at komme i gang og konstant
arbejde med at ggre din hjemmeside endnu mere synlig i
sggemaskinerne.

Google AdWords

Nar du har faet styr pa det grundleeggende sggemaskineoptimering,
er det tid til at kigge pa Google AdWords. AdWords er de betalte
annoncer i sggeresultaterne, hvor du betaler for at ligge @verst pa
dine kunders sggninger. AdWords er en fantastisk made at tiltraekke
trafik pa de sggeord, hvor du ikke har mulighed for at ligge i toppen
pa den organiske del af Google. Du betaler alene for et klik, dvs. for
et besgg pa din hjemmeside, og er kampagnen sat rigtigt op vil
veerdien af de besggende overstige din klikpris.

Nyhedsbreve

Den tredje store trafikkilde er nyhedsbreve. Har du faet opbygget en
stor database af interesserede og potentielle kunder kan et rigtigt
udarbejdet nyhedsbrev tiltreekke meget relevant trafik, og skabe
direkte salg.

Brugertest

Kan kunderne finde rundt pa din hjemmeside? Er det klart hvordan
man finder frem til dine produkter? Er der en klar call-to-action pa
alle side? Der er ikke noget enkelt svar pa, hvordan man laver sin side
top brugervenlig, men lad vaere med at forsgge at opfinde den dybe
tallerken. Placer menuen i toppen eller venstre side. Kald det
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indkgbskurv og symboliser det med en indkgbsvogn. Det fungerer pa
verdens stgrste hjemmesider og webshops, og det g@r det ogsa pa
din. Fa evt. nogle udeforstaende til at navigere rundt pa
hjemmesiden, imens de teenker hgjt. Noter deres tanker og
problemer ned og lad veere med at blande dig. 5 uafhaengige test vil
give dig masser af stof til eftertanke.

Konverteringsoptimering

Der er stor forskel pa hvad der virker i de forskellige webshops /
hjemmesider. Det er derfor vigtigt, at du konstant tester om dine
&ndringer ogsa har den forventede effekt. Ved at opszette en
splittest, kan du teste 2 varianter af en bestemt side op imod
hinanden og se hvilken, der konvertere bedst. En splittest fungerer
ved, at hjemmesiden “sender” halvdelen af de besggende ind pa den
originale side og den anden halvdel ind pa en variant og herefter
maler, hvilken der konvertere bedst.

Landing page

Hovedparten af dine besggende kommer ind via sggemaskinerne og
derfor ikke ngdvendigvis pa din forside. Teenk pa alle dine sider som
mulige landingpages, dvs. den fgrste side dine bespgende ser. Er det
pa alle sider klart hvad virksomheden eller webshoppen handler
med? Er der en god klar call-to-action pa alle sider? Har du Google
AdWords, andre former for online annoncering eller nyhedsbreve, sa
lav specifikke landing pages til dine kampagner. Landingpages skal
matche de forventninger de bespgende kommer med. Er dit
annoncerede budskab eksempelvis billige rejser til Kreta, skal din
landing page naturligvis praesentere en liste over dine billigste rejser
til Kreta med en klar indikation af, hvordan du booker netop disse
rejser.

C\f)Vestjysk Marketing

99% FULLSERVICE WEBBUREAU




PROFESSIONELLE
HIEMMESIDER

Maling og rapportering

Din webstatistik hjelper dig ogsa male pa resultaterne og vaerdien af
den trafik, der ankommer pa sitet. Denne aktivitet er tit overset men
tro os. Fglger du disse tips, sa kan du forgge vaerdien af din online
markedsfgring. Vores cases ligger pa et Igft pa typisk 40 % og mere.

Uden definerede mal, er det sveert at evaluere pa den veerdi
hjemmesiden generere. Pa de definerede malepunkter er det vigtigt
ogsa at fastsaette et belgb. Hvad er et "Salg” eller et "Lead" pa
hjemmesiden veerd. Er det 100 kr. eller 500 kr.?
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OPSUMMERING

- de 10 bud for en professionel hjemmeside

1. Stil krav til din webleverandgr. Du kgber ikke kun et webdesign.
Hjemmesiden er dit vigtigste salgs- og markedsfgringsredskab,
og din leverandgr skal kunne vaere med til at udvikle den og
skabe konkurrencefordele.

2. Fa afklaret dit online potentiale. Hvad du sparer pa
hjemmesiden og online markedsfgring kan ende med at blive
en stgrre udgift, end du kan forudse. Det er ligesom at forvente
at tiden gar i star, nar man stopper uret.

3. Du bliver aldrig faerdig med din hjemmeside. Kunderne pa
hjemmesiden er ligesa vigtige som kunderne i butikken. De er
bare ikke lige sa synlige, og det er ren dovenskab ikke at betjene
dem ordentlig.

4. Tag springet til 3. generationshjemmesider. Kunderne og
teknologien venter bare pa at du kommer i gang — og dem, der
gor det rigtigt, vil blive rigeligt belgnnet.

5. Hjemmesiden er dit vigtigste salgsvaerktgj. Fa sat et leadscoring
system pa (VM LeadFinder), sa du kan se, hvilke kunder der
bare mangler det sidste skub fra dig, fgr de bliver kunder.

6. Automatiser din bearbejdning af markedsdatabasen, sa de
rigtige prospekter far de rigtige budskaber pa det rigtige
tidspunkt. Det giver mere salg og flere kunder.

7. Personalisering af hjemmesiden giver stgrre effekt — ikke
mindst i kombination med VM LeadFinder

8. Arbejd aktivt pa hjemmesiden. Seet et mgde om hver maned,
hvor du far praesenteret tallene for antal besgg, antal leads,
mgder og salg hjemmesiden har genereret. Gode resultater
kommer ikke af sig selv. Det kraever en indsats og at
mulighederne bliver udnyttet.

9. Aktiver markedsfgring i alle online kanaler. Det kraever
selvfglgelig noget at finde den rigtige strategi og afstemme
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indsats med udbytte. Men en ting er sikkert — du misser 100%
af alle de muligheder, du ikke tager.

10. Du har nu lzest bogen og - du har forhabentlig faet nyt viden og
input til at skabe mere veerdien med hjemmesiden. Det er nu
op til dig at tage en beslutning om, hvad der skal ske med din
hjemmesiden, og sa fgre den ud i livet i morgen.

Tak for at du vil laese med om et emne, som vi her i Vestjysk
Marketing braender rigtig meget for. Jeg haber, at jeg har bidraget
med ideer og overvejelser til din naeste hjemmeside.

Held og lykke med din nye professionelle hjemmeside.

Brian Kristiansen
Vestjysk Marketing

Afslutningsvis vil jeg veere meget taknemlig, hvis du vil smide en
kommentar om e-bogen pa min blog: www.brian-kristiansen.dk/ebog
Her gar jeg ogsa meget mere i detaljer med emner som
spgemaskineoptimering, webtekster, Leadscoring og personalisering.

Vi har ogsa samlet en lang raekke relevante artikler blogindlaeg,
kursusoversigt, inspirations- og instruktionsvideoer i VM Academy
som du finder pa www.vestjyskmarketing.dk/academy
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