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Sammanfattning
FlexiDrive &r ett nystartat foretag som ar i behov av en strategi for effektiv marknadskommunikation.
Syftet med uppsatsen ar att identifiera vilka malgrupper som ar mer benédgna att anvanda sig av
FlexiDrive, kartlagga hur man bast nar dessa kunder, samt foresla en strategi for
marknadskommunikation utifran dessa resultat.

For att identifiera malgruppen studerades de erfarenheter som FlexiDrive har haft hittills, sdval som
utlandska motsvarigheter. Utéver detta gjordes en marknadsundersokning, bade mot allmanheten och
mot befintliga forare. De kombinerade resultaten visade pa FlexiDrives typkund, samtidigt som det
kunde konstateras att malgruppen ar bred, och att en snav malgruppsdefinition inte ar nédvandig.

For att identifiera hur man bast nar malgruppen gors en genomgang av relevanta marknadskanaler, mer
specifikt vilka kostnader som ar forenade med respektive kanal, i vilken utstrackning det ar méjligt att
férmedla FlexiDrives budskap, i vilken utstrackning det ar mojligt att bearbeta kunden med upprepad
marknadsforing, samt hur val respektive marknadskanal kan skraddarsys for att na den 6nskade
malgruppen.

Den foreslagna strategin for marknadskommunikation bestar huvudsakligen av webbaserade medier, da
dessa ofta erbjuder stérre mojlighet till bearbetning, lagre kontaktkostnad, storre méjligheter att
skraddarsy marknadsforingen mot en viss malgrupp, samt battre majlighet till uppféljning och analys.
Utover detta foreslas att FlexiDrive marknadsfor sig i massmedia infor langre ledigheter, eftersom detta
har visat sig vara de perioder da folk &r mest bendgna att hyra bil genom FlexiDrive.

Slutligen foreslas ett antal kompletterande atgarder i syfte till att forbattra maéjligheterna till en effektiv
marknadskommunikation.
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Situationsanalys

FlexiDrive Sverige AB ar Nordens forsta foretag som erbjuder en tjanst dar privatpersoner kan hyra bilar
av varandra. Vem som helst som uppfyller vissa grundlaggande krav kan annonsera sin bil till uthyrning,
samt hyra redan utannonserade bilar. For att forstarka sakerheten kring uthyrningen, inkluderas en
obligatorisk tillaggsforsakring fran If Skadeforsékring vid varje uthyrning. FlexiDrive formedlar betalning,
hanterar eventuella forsékringsarenden, bistar med hyresavtal och fungerar som mellanhand i
kommunikationen mellan anvandarna. Foretaget grundades i mars 2011, och tjansten lanserades i juni.
Foretaget ar alltsa i ett tidigt skede, men har initialt fatt manga registrerade anvandare i
Stockholmsomradet genom riktade marknadsforingsinsatser, framforallt PR i press och media.

Foretaget har hittills varit framgangsrika med sin PR-satsning, och man har uppmarksammats i en rad
medier som exempelvis DI, DN, SvD och TV4. Framgangen har natts tack vare effektiv bearbetning av
medier samt att nyhetsvardet i tjansten &r stort. | takt med att foretaget gar in i en mer normaliserad fas
efter lanseringen kommer méjligheterna till PR att minska, och darmed 6kar behovet for en kontinuerlig
marknadsnarvaro dar malgruppen finns.

FlexiDrive befinner sig i ett tidigt skede av tillvaxt, och de anvandare som hittills anvander tjansten kan
klassificeras som “early adopters”. | takt med att FlexiDrive véxer ar det sjalvklart intressant att nd en
bredare massa, och for att se pa vilket satt preferenser skiljer sig mellan befintliga anvandare och nya
potentiella anvéandare kommer uppsatsen att stréva efter att hitta skillnader i hur marknadsféringen bor
riktas mot de olika malgrupperna.

FlexiDrive &r beroende av tva typer av kunder for att fa en fungerande marknad for biluthyrning, bade
forare och uthyrare. Att ha tva olika kundgrupper med skilda preferenser stéller hoga krav pa att
differentiera marknadsféringen. FlexiDrive har i motsats till vad de trodde nar féretaget startades haft
svarare att locka forare an uthyrare, och fokus kommer darfor att ligga pa marknadsféring mot
potentiella forare.

Fragestallning och avgransning

Uppsatsen stravar efter att ta reda pa hur FlexiDrive far anvandare till tjansten pa ett sa effektivt satt
som mojligt. Den huvudsakliga fragan ar hur FlexiDrive bor kommunicera med marknaden pa ett s&
effektivt satt som majligt med avseende pa faktorer som kostnad, genomslagskraft och méjligheter att
na en specificerad malgrupp.

Uppsatsen kommer att behandla marknadsféring mot forare, eftersom det ar dar FlexiDrives behov
framfor allt finns idag, men effekter av marknadsforingen som spiller éver till uthyrare kommer ocksa att
beaktas.

Fragestallningen behandlar kommunikation till marknaden, och kommer alltsa inte att foresla
forandringar i den befintliga affarsmodellen. Utformningen av marknadsféringen kommer inte att



detaljstuderas. Daremot kommer utvéardering att ske av i hur stor utstrackning det ar méjligt att fora
fram k&rnbudskapen genom varje studerad marknadskanal.

Projektet kommer inte att vara knutet till en specifik budget, men kommer att behandla marknadskanaler
som anses vara kostnadsmassigt rimliga for ett nystartat, snabbvéaxande foretag. Ingen detaljerad
allokering av resurser till olika marknadskanaler kommer saledes att ske. Fokus kommer istallet att hamna
pa att ta fram en relevant mix.

Att etablera en kontinuerlig marknadsnarvaro ar naturligtvis forenat med kostnader i det langa loppet.
Uppsatsen kommer sdledes bara att behandla marknadskommunikation som kostar att genomfora, da
andra alternativ sdsom PR i hGg grad redan praktiseras av FlexiDrive sjalva.

Projektet ar avgransat till Sverige, eftersom det ar dar FlexiDrive har sin verksamhet.

Syfte
Uppsatsens syfte ar att arbeta fram en strategi fér marknadskommunikation for FlexiDrive, med avsikten
att 6ka anvandarantalet och uthyrningsgraden av de bilar som &r registrerade.

Delsyften som ar nodvandig att studera for att uppna det 6vergripande syftet ar att faststalla FlexiDrives
malgrupp och typkund, samt att skapa en bild av vilka medel till marknadskommunikation som &r
tillgéngliga for foretaget.

Ett annat av uppsatsens delsyften &r att identifiera anvéndare i olika stadier av "adoption” av tjansten,
och hur marknadskommunikationen bor anpassas till anvandare i olika stadier.

Teori

Kopbeslutsprocessen
Armstrong & Kotler beskriver kdpbeslutsprocessen som den process en anvandare gar igenom fran de
att personen hor talas om produkten tills dess att personen anvander tjansten.

Kopbeslutsprocessen delas in i fem olika stadier:

X  Medvetenhet — konsumenten blir medveten om produktens existens, men saknar information
om den.

Intresse — konsumenten séker information om produkten.

Utvardering — konsumenten dvervéager huruvida det &r vart att prova tjansten.

Test — konsumenten provar produkten i liten skala for att utvardera vardet.

Adoption — konsumenten bestammer sig for att anvanda produkten fullt ut.

X X X X



Modellen lagger vikt vid att man som marknadsforare bor tanka pa att differentiera marknadsforingen
mellan olika stadier, for att f en bearbetning som ar sa effektiv som mdjligt utifran den potentiella
anvandarens adoptionsfas.' Att beakta de olika adoptionsstadierna kan vara sarskilt viktig for en tjanst som
FlexiDrives, eftersom det handlar om en ny typ av kdpbeteende och manga anvandare behdver mer
bearbetning for att ta till sig konceptet. | arbetet kommer saledes en liknande indelning att goras for att
differentiera mellan olika faser, men med beteckningarna “suspects”, en anvandare som tillnor
malgruppen men inte har exponerats for tjansten, “prospects”, en anvandare som har exponerats for
tjansten och soker information eller utvarderar tjansten, och “customers”, anvandare som har provat
tjansten.

Kunddriven marknadsforing

En kunddriven marknadsfoéringsstrategi ar enligt Armstrong och Kotler viktig for att bygga ratt
forhallanden med ratt kunder. Istallet for att massmarknadsfora sin produkt eller tjanst ar det i de alla
flesta fall bade billigare och mer effektivt att bearbeta kunder som &r attraherade av foretagets
erbjudande. En effektiv strategi for kunddriven marknadsforing involverar segmentering, urval,
differentiering och positionering.

Marknadssegmentering innebér att dela upp en marknad i mindre grupper av kunder baserat pa behov,
beteende eller andra variabler som kan sérskilja kunderna. Att dela upp en marknad i homogena segment
goOr att man kan rikta marknadsforing till en specifik grupp av kunder med liknande karaktar.
Segmenteringen syftar till att identifiera kunder som &r mer benégna att anvanda tjansten ofta eller
betala mer for tjansten. Med avseende pa dessa krav har ett antal segmenteringsvariabler valts ut:

X  Geografiska variabler — Indelning av konsumenter med avseende pa storstad/mindre

stad/landsbygd
x  Alder — Indelning i sex olika &lderskategorier samt gammal/ung
X Kon

X Beteendemassiga variabler — Frekvens av bilhyra, vilken attribut prioriteras hos en hyrbil mm

Uppsatsen kommer att strava efter att identifiera segment for FlexiDrives tjanst, samt att definiera en
typkund.

Urval handlar om att valja vilka segment som &r viktigast att rikta sin marknadsforing mot. For att f& ett
relevant segment bor man identifiera grupper som ar:

X Matbara — storlek, kdpkraft och segmentets profil kan métas

x Nabara — segmenten kan nas pa ett effektivt satt genom marknadsforing

X Tillrackligt stora — storleken maste vara tillracklig for att fa en substantiell effekt av
marknadsforing

x Differentierbara — segmenten ar olika och reagerar olika pa marknadsféringsinsatser

Differentiering och positionering involverar att hitta en kombination av pris/upplevd nytta, och
marknadsféra detta erbjudande till kunder." FlexiDrive har genom sin affarsmodell valt en
positioneringsstrategi som bast kan beskrivas som ”same for less”, vilket kommer att ligga som grund for
vidare resonemang.



Metod

Relevant teori som behandlar marknadskommunikation och webbmarknadsforing, samt de olika tjanster
inom webbmarknadsforing som erbjuds kommer att studeras for att identifiera relevanta marknadskanaler
och bilda en uppfattning om respektive tjansts eller metods fordelar och nackdelar.

For att fa en battre bild av vilken kravspecifikation forare har for att anvanda tjansten, kommer en
marknadsundersokning att genomforas. Undersokningen kommer att strava efter att kartlagga vilka
grupper som ar benagna att anvanda tjansten, i syfte att kunna rikta marknadskommunikationen mot
dessa grupper.

Genom intervjuer med FlexiDrives grundare kommer foretagets erfarenheter hittills att kartlaggas.
Fragor som kommer att besvaras ar exempelvis hur typkunden ser ut i dagslaget, vad de har for
preferenser, vilka trender som finns, samt hur marknadskommunikationen ser ut idag.

En viktig fraga ar ocksa vilka budskap man vill formedla i sin marknadskommunikation, detta kommer att
tydliggoras av intervjuer med FlexiDrives grundare och av resultat fran marknadsundersokningen.

| samma syfte kommer utlandska motsvarigheter till FlexiDrive att studeras. Vissa av konkurrenterna har
funnits langre an FlexiDrive, och det ar darfor av intresse att se vilka erfarenheter de aktdrerna har. Forsok
kommer dven att goras till att intervjua nyckelpersoner hos de utlandska tjanster som finns.

Marknadsundersokning

Marknadsunderstkningens syfte

Marknadsundersokningen syftar till att kartlagga malgruppen for FlexiDrives anvandargrupp forare.
Resultatet fran marknadsundersokning kommer anvéandas tillsammans med erfarenheter fran FlexiDrive
och utlandska motsvarigheter for att ge en helhetsuppfattning om vilka kunderna &r, vad de prioriterar
och hur man kommunicerar med malgruppen pa basta satt. Specifikt syftar undersokningen till att
kartlagga alder, kon, boendeform och andamal for bilhyra hos malgruppen, samt vilka egenskaper hos
tjansten de svarande varderar hogst.

Ansats

Marknadsundersokningen kommer att genomféras enligt en tvarsnittsansats, da den stravar efter att ge en
bild av ett tvarsnitt av marknaden i en viss tidpunkt". Alternativet ar en fallanalys, som ger en tydligare bild
av ett fatal individers preferenser.” Denna typ av ansats uppnar dock inte undersokningens syfte, eftersom
det handlar om att skapa sig en bild av en stérre del av marknaden och kartlagga vilka kunderna ar. Inom
tvarsnittsundersokningar differentierar Lekwall och Wahlbin mellan surveyansats,

dvs. att man registrerar och observerar verkligheten “som den ar” utan att soka paverka den, och
experimentell ansats, dvs. att man forsoker "lagga till ratta” verkligheten sa att man far det man ar
intresserad av sarskilt belyst'. Den del av undersokningen som syftar till att kartlagga malgruppens
benagenhet att anvanda hyrbil och vilka preferenser de &r enligt en surveyansats, eftersom fragorna ar
utformade pa ett satt som ger forhallandevis lite utrymme for tolkning. De fragor som ar grundat i
beskrivningen av FlexiDrive kan sagas vara av experimentell ansats, eftersom fragan hade kunnat

utformas pa manga olika satt och pa sa satt paverka resultatet.



Undersdkningen ar uppbyggd enligt en kvantitativ ansats, i syfte att underlatta analys och jamforelse av
resultatet. D& malgruppen och dess preferenser inte ar helt kartlagd, kommer dock kvalitativa
svarsalternativ i form av "annat” och fritext att inkluderas, i syfte att técka dven de fall som inte ar kdnda
for FlexiDrive i dagslaget.

| den kvantitativa tvarsnittsstudien analyseras resultaten med fordel per respektive variabel, sett dver
alla intervjuobjekt, istéllet for per respektive intervjuobjekt, sett 6ver alla variabler." Detta ger en
tydligare bild av hur viktig respektive variabel ar for ett tvarsnitt av den studerade populationen.

Tvarsnittsanalys
Fallanalys
Survey Experiment
.. .. | Nyckeltalsanalys av . . Prévning av
Kvantitativ y y Attitydundersokning J
konkurrenters effekter av
analys . av 200 konsumenter ) )
arsbokslut butiksexponering
. Fokuserade }
o Ingaende analys av i . Séllan
Kvalitativ " gruppintervjuer om ;
kdpprocessen hos . . forekommande
analys kdpmotiv med 50 .
fyra nyckelkunder alternativ
konsumenter

Vil

Oversikt av undersokningsansatser.” Uppsatsens undersokning hamnar i det rédmarkerade omrédet.

Den experimentella ansatsen som utgérs av introduktionstexten om FlexiDrive erbjuder ett intressant
lage att utvardera vikten av parametrar pa ett mer kvalitativt sett.”" Exempelvis kan man andra fokus i
texten till andra parametrar, och se om svaren pa den forsta fragan skulle andras. Detta kraver dock
manga svar och ryms inte inom ramen for denna uppsats, men kan vara vért att notera for framtida
undersokningar.

Urval och avgransningar
Marknadsundersokningen riktar sig till potentiella forare. Malgruppen &r en relativt stor del av Sveriges
befolkning, men avgransas av foljande villkor:

X Personen maste ha b-korkort for att kunna hyra bil genom FlexiDrive
X Personen maste vara 6ver 21 ar for att uppfylla FlexiDrives anvandarvillkor

D4 FlexiDrives huvudsakliga konkurrent ar andra biluthyrningsforetag kan man argumentera for att
malgruppen borde begransas till personer som har intresse av att hyra bil, till exempel genom att stélla
kravet att personen har hyrt bil ndgon gang de senaste aren. Daremot skapar FlexiDrive delvis en ny
malgrupp for biluthyrning genom att erbjuda lagre priser och béttre tillganglighet, exempelvis personer
som normalt sett fardas med kollektivtrafik eller tag. Att en svarande har hyrt bil tidigare tas darfor inte
med som ett krav.



Undersokningsforetag som Cint och DinAsikt kan erbjuda enkéter direkt till den specifika malgruppen,
men kostnaden ligger dver vad som ar rimligt for undersdkningens budget och mal. Istallet kommer ett
webbenkatsverktyg i Google Docs att utnyttjas for att sprida undersokningen pa Internet. Att
spridningen blir relativt bred gor att personer utanfor den tilltinkta malgruppen kan komma att svara pa
undersokningen, och darfér kommer ett antal fragor stallas som syftar till att klassificera de svarande.

Internetintervjuer har fordelen att de ar snabba att genomfora och har Iaga kostnader, darfor véljs det
som lampligt for uppsatsens syfte. Telefonintervjuer eller personliga intervjuer ar att foredra for att na
sitt urval och sakerstéalla svaren hos de svarande pa ett sd bra satt som majligt, men for projektets syfte
beddms Internetintervjuer ge tillréckligt bra resultat. Att intervjua via Internet forutsatter att man infor
undersokningen kan definiera en lamplig urvalsram av personer med tillgang till Internet som samtidigt

avspeglar mélpopulationen.”

Undersokningen kommer att spridas via en rad olika diskussionsforum for att fa ett brett spektrum av
svarande. Forum som kommer att véljas &r de som forvéntas ge en hog svarsfrekvens, samt de som av
nagon anledning &r intressanta ur ett demografiskt perspektiv. Gemensamt for de svarande kommer
naturligtvis att vara att de ar aktiva pa diskussionsforum pa Internet, men det bér inte ge ndgon
snedvridning i sa stor utstrackning att det gor svaren namnvart mindre intressanta.

Inferens

Med inferens avses i undersokningssammanhang att dra slutsatser om en malpopulation pa grundval av
resultaten fran de enheter ur populationen som faktiskt har undersokts. Oftast &r det inte mojligt av
praktiska skl eller av kostnadsskal att nd hela malpopulationen, och man behdver darfor resonera kring
hur representativt urvalet ar. Vid en tvarsnittsundersokning ar det mycket svart att i efterhand bedoma
hur representativt urvalet ar. Daremot kan man innan undersokningen pabdrjas minimera riskerna for att
fa icke-representativa svar. D& undersokningen kommer att spridas till en bred population, kommer en
viss Gvertackning att nas, dessa kommer dock att tas bort med hjalp av s.k. filterfragor. Samtidigt finns det
urval som inte kommer at denna underokning, s.k. undertackning.

Enligt korrespondens med Cint krdvs ca 300 svar for att statistiskt sakerstélla en undersdkning av det slag
som kommer att genomforas, sdledes kommer 300 svar att efterstravas. For att sakerstalla kvaliteten pa
fragorna kommer undersokningen att testas pa en liten grupp bestaende av ca 5 personer.

Erfarenheter fran FlexiDrive

Genomfdrda kampanjer

FlexiDrive har hittills genomfort ett antal marknadsinsatser i syfte att varva medlemmar till tjansten.
Dessa har vart riktade mot bade forare och bilagare, men fokus har legat pa bilagare till en borjan
eftersom det har varit nédvandigt for att fa igdng en fungerande marknad. Nedan listas de kampanjer
som har genomforts hittills



Google AdWords

Utformning: FlexiDrive har hittills annonserat genom sotkordet "flexidrive”, detta for att annonsen ska
hamna hogst upp i resultatlistan nar personer soker pa bolagsnamnet. Bolagsnamnet hamnade tidigare
inte hogst upp i resultaten och darfor var det viktigt att ha en annons som 1&g hogst upp.

Kostnad: i snitt ca 30 6re/klick

Resultat: FlexiDrive har fatt ca 3500 klick pa sin Google AdWords-kampanj. De personer som har gatt in
pa sidan via Google-annonsen har i genomsnitt spenderat 17 minuter pa sidan, vilket &r en betydande tid
i sammanhanget. Detta beror sannolikt pa att kunderna redan nar de sokt har vetat att de ville komma
till FlexiDrives hemsida.

Utformning: En mindre kampanj gjordes aven riktat mot Lund och Malmo, men med mer attraktiva
sokord som exempelvis ”hyr billig bil i Malmo”. P& dessa sokningar konkurrerar man med storre
etablerade foretag, vilket driver upp priserna.

Kostnad: ca 10 kr/klick

Resultat: Inga detaljerad sparning gjordes pa denna kampanj.

Flyers

Utformning: FlexiDrive har under sommaren och hésten delat ut flyers riktade till bilagare, och fast dem
pa bilar i bostadsomraden, vid kdpcenter och i parkeringshus. Kampanjen har framforallt bedrivits i
Stockholm, men &ven i en mindre grad i Skane. Metoden ér billig, men relativt tidskravande.

Kostnad: 15 ore/flyer

Resultat: FlexiDrive har pa 35,000 utdelade flyers i Stockholmsomradet fatt 185 registrerade bilar, vilket
motsvarar ca 0.6 %. Samtidigt har trafiken under perioden motsvarat 16 % av antalet utdelade flyers. Det
ar naturligtvis svart att saga precis vilken trafik som kommer fran vilken kalla, men sannolikt ar en
betydande del av de 16 procenten och de 185 registrerade bilarna fran utdelning av flyers.

| Skane har ca 2000 flyers delats ut i skrivande stund, dock med samre resultat. Cirka 10 klick har natts

pa 2000 utdelade flyers, men det kan vara for tidigt att utvardera den fulla effekten da utdelningen
skedde nagra dagar innan siffran togs fram.

Svensk Direktreklam

Utformning: FlexiDrive har genom Svensk Direktreklam fatt flyers utdelade i breviador. Flyers har vart
riktade till potentiella forare, och utdelningen har specificerats till centrala Stockholm.

Kostnad: 75/6re per utdelad flyer, plus 15/6re per tillverkad flyer

Resultat: Trafiken har 6kat som en foljd av kampanjen

Facebook

Utformning: En mindre testkampanj har gjorts pa Facebook. Facebook erbjuder stora mojligheter att
skraddarsy malgruppen, och kampanijen riktades mot méan i aldern 25-50 i Malmo och Lund som &r
intresserade av bilar och miljo.

Kostnad: ca 5kr/klick

Resultat: Malgruppen valdes mycket snavt, och innefattade ca 2600 personer enligt Facebook. Under de
tva dagar kampanjen var aktiv, visades annonsen for 560 personer. Dessa 560 personer sag annonsen i
snitt 5,7 ganger var. Facebook arbetar sdledes med kontinuerlig bearbetning av malgruppen, vilket far ses
som positivt.
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Vem ar kunden idag?

x Den anvandare som ar registrerade pa FlexiDrive &r i dagslaget huvudsakligen man. Foredelningen &r
jamn mellan olika aldersgrupper, dock med en liten Gvervikt for aldersgruppen 30-40 ar.

X  Hyresforfrgningar har hittills gjorts med relativt kort varsel. Den genomsnittliga tiden ar 2,7 dagar
innan 6nskad hyresstart. Det ar inte ovanligt att anvandare har gjort forfragningar till efterfoljande
dag, sarskilt vid helger.

x Det ar framforallt de billigare bilarna som har hyrts ut. Vissa véljer med tydlighet den billigaste
mojliga bilen oavsett avstand. Ett antal dyrare bilar har ocksa hyrts ut.

X 40 % av alla uthyrningar har gjorts av hyrbilar inom 2 km fran de hyrandes bostad, alltsa
gangavstand. Narhet verkar saledes vara en relativt viktig komponent for en betydande del av
anvandare.

X Anvandningsomradet for biluthyrningen ar inte kartlagd, men uppfattningen FlexiDrive har fatt ar
att det framfor allt géller resor och hyra vid flytt, snarare &@n t.ex. shopping.

X Bilar med positiva omddmen tenderar att favoriseras vid val av uthyrningsbil.

x  De allra flesta uthyrningarna har agt rum i Stockholm, p.g.a. att det &r den marknad som har
bearbetats mest. Ett fatal uthyrningar har &gt rum i norra Sverige, och ndgra uthyrningar aven i
andra delar av Sverige.

Erfarenheter fran utlandska aktorer
| dagslaget finns ett antal olika tjanster liknande
FlexiDrivesi andra lander. Amerikanska RentMyCar
lanserades 2001, men agerade bara som en
mellanhand och erbjod inga tjanster som forsakring,
betalningsférmedling eller liknande. Den forsta
tjansten som lanserades med samma koncept som
FlexiDrive var Australiensiska DriveMyCarRentals, dar
bilar gick att hyra for forsta gangen under 2008
Under de foljande aren har en rad liknande tjanster

lanserats runt om i varlden, dar de mer framtradande ) ) )

. . . RelayRides erbjuder sina kunder

ar RelayRides (USA), Tamyca (Tyskland) och WhipCar Klistermarken att satta pa sin bil for att
(Storbritannien)™. oka exponeringen

De representanter fran dessa tjanster som har
kontaktats har avbojt att svara pa fragor, och
erfarenheterna fran dessa ar darfor begransad.
Fran material i media och de olika tjansternas
respektive hemsida gar det daremot att hitta en
del information som &r relevant &ven analysen i
denna uppsats.

X  For att tilltala en klimatmedveten kundgrupp
erbjuder Tyska Tamyca klimatkompensering

Starterpack fran Whipcar ovan,
affiliateannons nedan(nésta sida)
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YOUr Triengs.
av alla uthyrningar som gérs genom tjansten.

¥ Follow | Zehow - 26.2K followers

Man har réknat ut att en genomsnittlig resa med en

. .. o . . he
Tamyca—bl'l orsal.<ar utsl:';lpp. pa. 1,64 kg CO2 (inklusive of DRIVE YOUR
delar av bilen klimatspar vid tillverkning). For 30 cent ~ |uires

NEIGHBOUR'S CAR AT
per 100km bilen kérs kompenserar man enligt Tamyca ffh:hm

hela sin klimatpdverkan, genom att foretaget g Whi@Carcom

investerar i tradplantering i andra lander.

owed,
WhipCar har vunnit pris som Europas bésta t:;m e Join for free!
CleanTech-startup, vilket ocksa ger dem en tydlig L‘i‘:;'ed - '
klimatprofil. Foretaget har daven réknat ut att den \ laws
genomsnittliga bilen p& WhipCar férbrukar mindre o Reibd Ady
koldioxid &n genomsnittet av hela bilbestandet." Frotetion Banning

WhipCar kommunicerar med nyregistrerade bilagare
genom att skicka ut ett starterpack. Detta innehaller
exempelvis klistermérken till bilen samt "visitkort”
som man kan dela ut till potentiella forare. Pa sa satt
hoppas man att bildgarna gor en stor del av
marknadsféringen sjalv.*"

WhipCar marknadsfor sig genom affiliatenatverket
AdRoll pé brittiska sidor.

RelayRides erbjuder sina anvandare en "Refer a
friend”-mojlighet, vilket gor att man som anvandare
tjanar pa om en van man rekommenderar ocksa
registrerar sig som anvandare.™

RelayRides annonserar &ven i busskurer, vilket bor na
en malgrupp som sakert garna skulle aka bil istallet.
“Reklam av denna typen i Sverige kostar allt mellan
n&gra hundra tusen till ett par miljoner™, varfor det
inte kommer behandlas vidare i uppsatsen.

DriveMyCarRentals grundare uppger i en intervju att RelayRides annonsering i busskurer

de vid lansering av tjansten férvantade sig

huvudsakligen korta hyresperioder. Det visade sig

daremot att folk var mer bendga att hyra l&ngre perioder, och foretagets genomsnittliga uthyrningstid
ar nu 110 dagar. Han namner &ven att det har funnits ett stort intresse for 1-arsleasing

samt f(‘jreta\gsuthyrningar.x"iii
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Marknadskanaler

For att identifiera vilka marknadskanaler som &r mest relevanta for FlexiDrives marknadskommunikation
utvarderas respektive marknadskanal utifran pris, vilken antal personer ur FlexiDrives malgrupp som

nas, samt mojlighet att kommunicera FlexiDrives karnbudskap. D& uppsatsen inte syftar till att faststalla
en mix utifrdn en given budget kommer alternativ som ligger inom rimliga nivéer for ett uppstartsforetag
av FlexiDrives storlek att 6vervagas. Bade metoder for webbmarknadsforing och fysisk marknadsforing
kommer att dvervéagas. Generellt kan sdgas att webbaserade metoder kan foljas upp och analyseras i
betydligt storre utstrackning &n vad som ar méjligt med fysiska kampanjer, och det ligger ett ytterligare
vérde i det for FlexiDrive.

For att utvardera respektive marknadskanal kommer de att beddmas enligt ett antal olika kriterier. Alla
kvalitativa aspekter ar naturligtvis svara att vdga in, och en diskussion kommer darfor att foras som
belyser ytterligare eventuella fordelar eller nackdelar med respektive metod.

x lvilken utstrackning ar det mojligt att férmedla FlexiDrives budskap ?

x  Vad &r kostnaden per display/konvertering?

x  Vilken kvalitet nas per display/konvertering - vilken man ar det méjligt att skraddarsy visningen mot
malgruppen?

x lvilken utstrackning &r det mojligt att bearbeta kunden med ett upprepat budskap?

Betalningsmodeller
For de webbaserade marknadskanalerna finns ett antal olika modeller for betalning och
annonshantering:

Cost per Click (CPC)

CPC innebar att man som marknadsforare far visa upp sin annons gratis genom att ingd i ett
annonseringsnatverk. Annonsdren betalar en fast summa varje gang en anvandare klickar pa annonsen.
Man betalar sdledes enbart for faktisk trafik till sidan.

Cost per Action (CPA)

CPA innebar istallet att man bara betalar nar nagot specifikt intraffar, som till exempel att ndgon
registrerar sig, ett specifikt klick intraffar eller att ndgon kdper ndgot ur en webbshop. Det stéller sdledes
hogre krav for att annonsoren ska behéva betala &n CPC, och annonsdren kan forsékra sig om att resurser
inte spenderas pa annonsering som inte genererar anvandare. CPA har séaledes ytterligare fordelar jamfort
med CPC, men kostar ocksa mer.

Cost per Mille (CPM)

CPM innebar att men betalar en viss summa for 1000 visningar av sin annons. Det ger saledes ingen
garanti for affarer eller ens Klick till sidan, men med en smart utformning och séljande annonstext kan
CPM ge bra resultat till en betydligt lagre kostnad an exempelvis CPC och CPA.
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Tjanster

Google AdWords

Google erbjuder enkla textannonser som visas i anslutning till de sékningar som gors i deras sokmotor.
Som annonsor har man mojlighet att valja specifika sokord som man vill att sin annons ska visas upp till.
| FlexiDrives fall skulle det exempelvis kunna vara "billig hyrbil” eller "tjana extra pengar”. Betalning sker
efter ett CPC-system, och for anvéandare med mycket trafik kan &ven ett CPA-system implementeras.
Priset pa sokord satts genom budgivning, och populdra sokord kan darfor innebéara relativt hoga
kostnader. Samtidigt kan sekvenser av sokord ge laga priser och en hdg relevans. Exempelvis kan
"hyrbil” innebara hoga kostnader och relativt 1&g relevans, medan “hyra bil billigt av privatpersoner” kan
innebéra laga kostnader men valdigt hog relevans, dock sjalvklart med konsekvensen att farre personer
far se annonserna.

Google tillampar ett system som gor att de annonsorer vars annonser frekvent blir besokta far battre
ranking i Googles system. Pa sa satt far de relevant trafik pa sina sokord och kan optimera sin tjanst,
samtidigt som det motiverar anvandare att forbattra relevansen pa sina annonser. For att nd basta
mojliga effekt med Googles marknadsforingsverktyg ar det séledes viktigt att lagga tid pa efterforskning
kring nyckelord. Om en besokare som har sokt pa ett visst nyckelord klickar pa din lank, hojs din
kvalitetspoang och du far en lagre kostnad for framtida klick pA samma nyckelord.™ Nar du har battre
kvalitetspoang kommer dina annonser att visas oftare och hogre upp for att Google pa sa satt ska fa
relevanta resultat pa sina sokord.

Annonsering via Google ger dven majlighet att faststalla en pa férhand vald budget for annonseringen. Ett
foretag kan exempelvis séga “en kund ar i genomsnitt vard x kr for oss, darfor vill vi betala i genomsnitt x/y
kr for ett besok pa var sida via en annons”. Nar budgeten &r uppnadd upphdr kampanjen och man far inga
merkostnader utdver det. Skulle ens bud inte récka till att leda trafik kostar kampanjen ingenting.

Google erbjuder en rad olika verktyg for att forbattra resultaten av annonsering. Exempelvis kan man
stalla in olika versioner av samma sida, t.ex. varierande text, bilder och layout, och dirigera anvandarna till
de olika versionerna av sidan. Pa sa satt kan man utvardera fordelar och nackdelar med sin sida ur
annonseringssynpunkt. Denna typ av analys ger mervarde, da det visar vad som ar mest effektivt for att
oka antalet omvandlingar pa sidan och dka avkastningen annonsinvesteringen.

Google Analytics kan anvandas for att analysera vad anvandarna gor pa din webbplats. Detaljerad
information om anvandarmas beteende kan hjalpa dig att skapa effektivare och mer riktade malsidor.
Det &r dven mojligt att rikta annonser geografiskt. Om annonsoren exempelvis vill gora en riktad
marknadsinsats mot en viss region dr det majligt att stalla in s att annonserna bara visas pa sokningar
fran samma region.

Google erbjuder aven ett CPA-program for anvandare med storre trafikvolymer. Forutsattningen &r att
man anvander AdWords med s.k. conversion tracking, for att méta antalet séljkonverteringar, och att
man har minst 100 konverteringar under de senaste 30 dagarna.
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| vilken utstrackning ar det mojligt att formedla FlexiDrives budskap?

Annonsen bestar av ett par rader text, vilket gor att det ar det relativt sett samsta sattet att formedla
FlexiDrives budskap. Daremot leder det till en direktlank till hemsidan, vilket gor att det &r ett kort steg
till att registrera sig.

Vad ar kostnaden per display/konvertering?

30 ore/klick for sokord som "Flexidrive”, upp till 10 kr och mer/klick for sékord som ”billig hyrbil”. Lagre
priser pa t.ex. ”hyr bil av privatpersoner”, men ocksa lag trafik.

Vilken kvalitet nas per display/konvertering - vilken man ar det mojligt att skraddarsy visningen mot
malgruppen?

Googleannonsering har fordelen att man nar personer som redan letar efter tjansten, eller atminstone
en motsvarande tjanst. Gar aven att styra geografiskt.

I vilken utstrackning ar det mojligt att bearbeta kunden med ett upprepat budskap?

Bearbetningen ar generellt 1ag, forutsatt att personer inte soker pa samma sokord flera ganger.

Facebook-ads

Facebook erbjuder likt Google enkla textannonser ackompanjerade av en liten bild.
Facebookannonsering kan skraddarsys val mot en 6nskad malgrupp, da Facebook har information om
alder, kon, relationsstatus, utbildningsniva, arbetsplats samt vilka sidor man har gillat som anvandare.
Annonspriserna satts genom budgivning, pd samma satt som i Google Adwords. Facebook foreslar
utifran annonsorens dagsbudget ett lampligt klickbud, men det &r sjalv mojligt att justera detta.

Facebook erbjuder ocksa avancerade statistikverktyg som underlattar uppféljning och utvardering av
annonseringens effektivitet. Facebookannonsering innebar en ndgot langre uppstartstracka for att fa en
bra plats i annonssékmotorn, vilket leder till att man bor beakta nagot stérre investeringar initiala
investeringar som annonsor.

| vilken utstrackning ar det mojligt att férmedla FlexiDrives budskap?

P& samma satt som Google AdWords &r det endast en mindre textannons, dock med en liten bild.
Hemsidan &r néra till hands.

Vad &r kostnaden per display/konvertering?

Ca 5 kr/klick for snavare malgrupper. Ca 15 6re/1000 visningar.

Vilken kvalitet nas per display/konvertering - vilken man ar det mojligt att skraddarsy visningen mot
malgruppen?

Mycket god

I vilken utstrackning ar det mojligt att bearbeta kunden med ett upprepat budskap?

God majlighet, Facebook visar automatiskt annonsen upprepade ganger.

Affiliateannonsering

Affiliatemarknadsforing bygger pa ett natverk av annonsorer och s.k. publishers, som publicerar
annonserna pa sina egna sidor. Publishers kan t.ex. vara bloggar, nyheterssidor eller diskussionsforum.
Publishers kan vélja fritt bland de annonsérer som finns tillgéngliga i affiliatenatverket, och kan pa sa satt
valja de annonser de anser passar malgruppen bast. Annonsorer laddar upp ett paket med banners eller
text annonser som publishers kan anvanda sig av pa sina sidor. Annonsérerna specificerar villkoren for
annonseringen, och vanligast &r att natverken anvands med CPA-baserad ersattning. CPC och CPM
forekommer ocksd, men &r ovanligare. Ofta ar ocksa en fast kostnad forenad med att samarbeta med ett
affiliatenatverk. Fordelar med metoden ar att man bara betalar fér genererad trafik, och man behdéver
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dessutom inte administrera bud och liknande som pa t.ex. AdWords och Facebook. Man far aven en
bredare spridning &n namnda alternativ. Nackdelen ar att man inte ar garanterad nagra visningar, och
det géller séledes att utforma ett attraktivt erbjudande for de publishers som finns i natverket.

Stora affiliatenétverk i Sverige ar TradeDoubler, Commission Junction, Affiliator med flera. De st6rre
natverken erbjuder flest publishers och séledes mer aktivitet, men tar ofta ut en mandasavgift i ndgon
form. Det finns natverk som inte tar manadsavgifter och enbart ar provisionsbhaserade. Vanligast ar att
den stora merparten av trafik kommer fran ett fatal publishers, och darfor kan det I6na sig att prova olika
natverk for att se var man far bast effekt. Affiliateannonsering ar en bra metod for att betala endast for
den trafik man far samt att formedla karnbudskapen, men samtidigt &r det svart att na precis den
malgrupp man ar ute efter, da det ar publishers som bestammer om de vill anvanda annonsen eller inte.

| vilken utstrackning ar det mojligt att formedla FlexiDrives budskap?

God majlighet, annonsering sker oftast i form av banners som ger mojlighet till egen utformning av bade

layout och textbudskap.

Vad ar kostnaden per display/konvertering?

Tva aktorer har kontaktats for prisuppgifter:

x  AdRecords erbjuder affiliateannonsering utan manadskostnad, och nar ut till 3000 publishers.
FlexiDrive kostnad skulle har bli 10 % av ordervérdet, och 2 % av ordervardet i avgift till AdRecords.
Saledes skulle kostnaden for en bilhyra pa 400 kr landa pa 48 kr. Denna kostand utgar bara under 45
dagar efter forsta besoket pa siten, sa efter det tillfaller hela intakten FlexiDrive.

x Affiliator ar ett av de storre affiliatenatverken i Sverige, och erbjuder tillgéng till 24000 publishers.
Foretaget tar en startavgift pa 10000 kr, samt en manatlig service avgift pa 1500 kr. Den rérliga
kostnaden uppgar till 30 % av provisionen till publishers, som aven har skulle bli runt 10 % per
konvertering. Sett till en bindning pa ett ar, skulle detta innebara att FlexiDrive maste konvertera
upp emot 120 uthyrningar i manaden pa 400 kr styck bara for att tacka kostnaderna.

Vilken kvalitet nas per display/konvertering - vilken man ar det mojligt att skraddarsy visningen mot
malgruppen?

Liten mojlighet att skraddarsy, dock betalar man bara for konverteringar sa det ar av mindre vikt.

I vilken utstrackning ar det mojligt att bearbeta kunden med ett upprepat budskap?

Mycket goda mojligheter, publishers véljer att oftast att behalla ett féretags bannerannonser under en

langre tid.

Radioreklam

Radioreklam ar en forhallandevis dyrare dn de webbmarknadsforingsverktyg som har presenterats. Det
ger dock en relativt stor publik vid varje tillfalle, med goda méjligheter att formedla de budskap som &r
viktiga i annonseringen. Generellt sett nas en relativt bred malgrupp, men det ar mojligt att specificera
geografiskt med lokalradio. D& mycket av radiolyssnande sker underbilfarder kan radioreklam vara battre
lampat for att nd bilagare.

| vilken utstrackning ar det mojligt att formedla FlexiDrives budskap?

Radioreklam varar i normala fall 20 sekunder, vilket ger en ldng exponeringstid mot malgruppen.
Vad &r kostnaden per display/konvertering?
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Annonsering pa Rockklassiker i Stockholm kostar 18000 kr/vecka. Da spelas inslaget 84 ganger och man
nar i snitt 126000 unika lyssnare per vecka, som i snitt far hdra annonsen 4,4 ganger var. Detta ger en
kontaktkostnad pa ca 15 ore.

Vilken kvalitet nas per display/konvertering - vilken man ar det mojligt att skraddarsy visningen mot
malgruppen?

Radio ar ett massmedium och nar en bred malgrupp. Rockklassiker har ca 70% méan som lyssnare, i snitt
runt 30 ar. Det ar sdledes mojligt att finna en relevant malgrupp i viss man, men en Gvertackning nas
anda.

I vilken utstrackning ar det mojligt att bearbeta kunden med ett upprepat budskap?

Varje kund hor som namnts ovan annonsen i snitt 4,4 ganger, vilket ar en bra bearbetning.

Annonsering i magasin eller dagstidning

Annonsering i tryckt press ar dven det férenat med stora engangskostnader. Spridning blir dock
forhallandevis stor, och det kan t.ex. lampa sig extra bra vid kampanjer. Malgruppen é&r relativt bred vid
annonsering i dagstidningar, men kan specificeras geografiskt vid val av lokaltidningar. Magasin ger en bra
mojlighet att rikta marknadsforingen till malgrupper med specifika intressen, t.ex. bilintresserade.

| vilken utstrackning ar det moijligt att férmedla FlexiDrives budskap?

God, layout kan véljas fritt och stort utrymme finns for att formedla information med text

Vad ar kostnaden per display/konvertering?

King Magazine, som riktar sig till "storstadsorienterade man i den mentala aldern 20-35” och har ca
100000 lasare, kostar en spalt (en tredjedels sida) 29400 kr. Saledes ger det en kostnad per display pa ca
30 ore.

Dagens Industri, en av landets torsta dagstidningar med 372000 lasare, erbjuder annonser pa 1/6-

delssida for knappt 40000:-, alltsd ungefar 10 6re/display. Ungefar samma pris ger aven en fjardedels

sida i Metro Stockholm, men det framgar inte hur manga lasare denna del har.

Vilken kvalitet nas per display/konvertering - vilken man ar det mojligt att skraddarsy visningen mot
malgruppen? Det ar mojligt att vélja tidning efter en viss intressegrupp eller demografisk grupp, men
overtackning kommer nas i de allra flesta fall.

| vilken utstrackning ar det mojligt att bearbeta kunden med ett upprepat budskap? Tidningsannonser ar
forenade med en stor engangskostnad, vilket gor upprepad bearbetning mycket dyr. Daremot kan det vara
ett alternativ for att nd manga i samband med en kampanj eller liknande.

Flyers

Flyers ar ett billigt medium i sig, men &r tidskravande att dela ut fysiskt. Malgruppen kan valjas bra, t.ex.
genom att fasta flyers pa bilar eller genom att dela ut vid ett kopcenter som kraver tillgang till bil for att
ta sig dit. Geografiskt ar det naturligtvis ocksa latt att rikta in sig, eftersom det styrs helt av platsen for
utdelning.

| vilken utstrackning ar det mojligt att formedla FlexiDrives budskap? Mycket god, kan utformas pa
valfritt satt.

Vad &r kostnaden per display/konvertering?

Data fran FlexiDrives tidigare kampanj visade att ungefar 1/180 registrerade sig pa sidan efter att ha fatt
en flyer. En liknande konverteringsgrad mot forare ger en kostnad pa ungefar 30 kr per konvertering
exklusive arbetskostnad.
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Vilken kvalitet nas per display/konvertering - vilken man ar det mojligt att skraddarsy visningen mot
malgruppen?

Metoden ar beroende av stora volymer, och en évertackning nas da naturligtvis.

I vilken utstrackning ar det mojligt att bearbeta kunden med ett upprepat budskap?

Goda mdijligheter finns till att dela ut flyers i samma omrade med olika tidsintervall.

Direktreklam i brevlador

Direktreklam, exempelvis genom utskick av flyers, ar relativt billigt jamfort med andra fysiska
marknadsforingskanaler, och kan anpassas bra med avseende pd méalgrupp. Bra geografiska
valmojligheter, och mojlighet att formedla FlexiDrives karnbudskap. Den uppmérksamhet som dgnas
direktreklam fran kundens sida &r mojligen begréansad.

| vilken utstrackning ar det mojligt att férmedla FlexiDrives budskap?

Kan pa samma satt om flyers utformas pa valfritt satt.

Vad ar kostnaden per display/konvertering?

FlexiDrive betalade tidigare ca 70 6re per utskick, vilket med samma konverteringsgrad som for utdelade
flyers ger en kostnad pa 135 kr/konvertering.

Vilken kvalitet nas per display/konvertering - vilken man ar det mojligt att skraddarsy visningen mot
malgruppen?

Det &r mojligt at skraddarsy marknadsforingen i relativt stor utstrackning, till exempel med avseende pa
geografiskt omrade, alder och ett antal andra parametrar.

I vilken utstrackning ar det mojligt att bearbeta kunden med ett upprepat budskap?

Begransad majlighet, direktreklam ar forenat med en relativt hog engangskostnad vilket gor bearbetning

kostsam.

Jamforelsesiter

Det finns en rad olika jamforelsesiter som syftar till att erbjuda sina kunder en sékfunktion 6ver flera
leverantdrer av hyrbilar, t.ex. Mr.Jet, hyrbil.se med flera. FlexiDrive har ingen traditionell affarsmodell
pa samma satt som de storre bilutyringsforetagen, men mojligheten att finnas representerad pa
sddana jamforelsesiter kommer att utvéarderas. Avgiftsstrukturen ar isf enligt CPC eller CPA-principen,
sannolikt med 6vervikt for det senare alternativet.

| vilken utstrackning ar det mojligt att formedla FlexiDrives budskap?

Begransad utstrackning, har galler det att konkurrera med pris.

Vad &r kostnaden per display/konvertering?

Olika aktorer har forsokt nas for prisuppgifter, men tyvarr utan framgang.

Vilken kvalitet nas per display/konvertering - vilken man ar det mojligt att skraddarsy visningen mot
malgruppen?

God madjlighet att rikta sig mot prismedvetna kunder.

I vilken utstrackning ar det moijligt att bearbeta kunden med ett upprepat budskap?

Begransad mojlighet.
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Resultat fran marknadsundersokningen

Om undersdkningen
Undersokningen bestar av tva delar, och har som syfte att kartlagga vilka FlexiDrives potentiella kunder
ar, vad de har for preferenser, och hur man kommunicerar med dem.

| ett forsta skede tillfrdgades 100 personer via en webbenkat. Da denna del riktade sig till icke
registrerade anvandare 1ag aven fokus pa att faststalla gruppens intresse for FlexiDrives affarsidé, i syfte
att bilda sig en uppfattning om hur stor del av populationen som har ett intresse av att anvanda en tjanst
som FlexiDrives.

| den andra delen tillfrdgades 50 av FlexiDrives redan registrerade forare. Ett av syftena med denna del
var att kartlagga i vilken utstrackning de som redan har hyrt bil genom FlexiDrive har varit néjda med
tjansten. Vidare ar det naturligtvis intressant att jamfora svaren fran redan registrerade anvandare med
ovriga svarande, for att se i vilka punkter dessa skiljer sig at.

De svarande

Webbenkaten har distribuerats pa ett antal olika diskussionsforum pa Internet, de listas nedan ordnade
efter hur manga svar som har kommit fran respektive kanal. Runt halften av svaren kommer fran forum
avsedda for diskussioner om bilar, vilket &r vért att beakta vid analys av svaren.

garaget.org

flashback.org

autopower.se

di.se

familjeliv.se

grona bilisters facebooksida

© Uk whpE

Av praktiska skal har det varit svart att na en jamn alder- och konsfordelning. Unga och medelalders man
dominerar bland de svarande, vilket sannolikt forklaras av att de i hégre utstrackning anvander internet,
och saledes dven webbtjanster som FlexiDrive. Vart att notera ar dock att fordelningen &r snarlik i de bada
undersokningarna, vilket gor en jamforelse relevant.

Alder- och kénsfbrdelning, registrerade Alder- och kinsférdelning, webbenkét
forare
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Av de registrerade forarmna bor ca 20 % i villa och 6vriga 80 % i lagenhet eller annan boendeform, medan
motsvarande siffror i webbenkéaten &ar ca 35 % i villa och 65 % i lagenhet eller annan boendeform. Detta ar
troligtvis en konsekvens av att FlexiDrive hittills har fokuserat sin marknadssatsning mot Stockholms
innerstad, och det ar ocksa dar merparten av de registrerade anvandarna finns i dagslaget.

Av de registrerade forarna dger 34 % bil, jamfort med 80 % av de tillfrdgade i webbenkéten. Detta tyder
naturligtvis pa att det ar mer attraktivt med hyrbil for de som inte ager bil. Vart att notera ar aven att 5
av de 50 tillfragade registrerade férarna uppger att de ar med i en bilpool och ser FlexiDrive som ett
alternativ. Detta ar en intressant siffra, sarskilt som forarna inte blivit tillfragade om detta, och det kan
sakert vara sa att det ar d&nnu fler av de registrerade forarna som ar medlemmar i en bilpool.

Halften av de svarande i webbenkaten uppger att de inte har hyrt bil i Sverige de senaste 3 &ren, medan
samma siffra for de registrerade forarna bara ar 14 %. Samtidigt har de registrerade forare som hyrt bil de
senaste aren hyrt betydligt mer frekvent. Detta indikerar att FlexiDrive ar ett substitut for traditionell
bilhyra, vilket ocksa ar fullt logiskt.

Aven om slutsatserna ovan &r triviala, &r det en inte oviktig aspekt att se dessa till synes uppenbara
samband, eftersom det starker trovardigheten i resten av svaren.

Intresse for FlexiDrive
Medan de registrerade forarna per definition redan har visat intresse for FlexiDrive, ar det intressant att
titta pa hur en bredare population staller sig till att anvanda FlexiDrives tjanst.

| webbenkéten beskrevs FlexiDrives tjanst en enligt nedan:

FlexiDrive Sverige AB &r Nordens forsta foretag som erbjuder en tjanst dar privatpersoner kan hyra bilar av varandra.
Vem som helst som uppfyller vissa grundlaggande krav kan lagga upp sin bil till uthyrming, samt hyra bilar som ar
registrerade pa sidan. For att forstarka sakerheten kring uthyrningen inkluderas en obligatorisk tillaggsforséakring fran
If Skadeforsakring, som ersétter bilens ordinarie forsakring under uthyrningsperioden. Flexidrive formedlar betalning,
hanterar eventuella forsakringsarenden, och sakerstéller att uthymingen fungerar smidigt for bada parter. Tjansten
lanserades i juni, och har upp emot 400 registrerade bilar, allt ifrdn en Toyota

Corolla fran -88 for 175:-/dygn till en Porsche Cayenne fran -08 for 1200:-/dygn.
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Baserat pa ovanstaende beskrivning, hur intresserad dr du av att
hyra en bil genom FlexiDrive?

¥ Intresserad

B Varken irtresserad eller
ointresserad

B |nte intresserad

| dagslaget ar fordelningen snarlik mellan de tre olika alternativen. De 26 % som redan i detta relativt
tidiga skede &r intresserade av tjansten kan antas tillh6ra FlexiDrives marknad pa kort sikt, medan de
som varken ar intresserade eller ointresserade sannolikt kan tankas 6vervaga FlexiDrive ndgon gang
framaover. Saledes kan marknaden pa medellang sikt antas vara ca 65 % av populationen.

Har du hyrt bil i Sverige de senaste tre Ager du en hil?
aren?
35
25 30
20 - 25 “Intrasse-ad
“ Intresserad
15 7 20 ——— »
g 15 Varken intresserz
10 - IVarI-terT intresserad S
eller ointresserad 10
5 . ¥ |nte intresserad
¥ Inte intresserad 5

0 - - (U
Nzj 1-2 3-6 7+ Ager bil Ager ej bil

Det &r tydligt att FlexiDrives tjanst ar mer attraktiv for personer som har hyrt bil tidigare, och personer
som inte &ger bil, vilket bekraftas av data fran de registrerade forare som har deltagit i undersokningen.

Inga tydliga slutsatser kan dras av att alder, kon eller boendeform skulle paverka intresset for att hyra bil
genom FlexiDrive. Vid en uppdelning i grupperna "ung” (upp till 30 ar) och "gammal” (6ver 30 ar), ses
heller ingen skillnad i intresse for tjansten.



Geografisk spridning

16

“ Intresserad

® varken irtresserad eller
ointresserad

¥ |nte intresserad

Storstad Mindre stad/Stérre Landsbygd
t3tort

Av de som angav sitt postnummer, sdg intresseférdelningen ut som ovan. Det gar att se en klar tendens
till att svarande pa landsbygden ar mindre intresserade av tjansten &n personer i storstadsregioner och
mindre stader.

Vilken &r den huvudsakliga anledningen till att du inte ar
intresserad av att hyra bil genom FlexiDrive?

¥ Det verkar osakert
® Har ej behov av hyrbil
¥ Dyrt jamfort med andra

transportalternativ

® Annat

Till de som svarat att de inte &r intresserade av bilhyra genom FlexiDrive, stéalldes ovanstaende fraga.
Bortsett fran den del som uppger att de inte har behov av hyrhil, sa ar den huvudsakliga anledningen till
att de svarande inte ar intresserade av tjdnsten att de tycker att det verkar osakert.

De svarandes preferenser

For att faststalla vad anvandarna prioriterar om de valjer att anvanda FlexiDrive, stalldes ett antal fragor
till de som uppgett att de &r intresserade eller varken intresserade eller ointresserade.
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Vad skulle vara viktigast for dig om du valde att hyra bil genom FlexiDrive?

(Webbenkit)
60
50
40
30
20 ‘
” .
0 i i : : ! | —
Nérhet till hyrbilenEtt I3gt pris jamfért  Snabbhet - att  Att fritt kunna vélja Att uthyraren har Annat
med andra kunna fa en bil bilmodell goda referenser
biluthyrningar med kort varsel fran tidigare

uthyrningar

Bland svaren i kategorin annat ar det vart att notera ett antal svar. Notera ocksa att dessa anvandare att
har "aktiverat sig” for att kryssa i rutan och skriva in en egen text, varfor en viss extra vikt bor laggas vid
dessa svar:

Miljohansyn; bara miljobilar eller det far vara! — Man 31-40, medlem i bilpool
Att det gar att f& en miljobil — Kvinna 41-50

Bil med takracke, lastbagar och dragkrok — Man 41-50

Den enskilt viktigaste faktorn ar narhet till hyrbilen. Detta stods ocksd av de svarande bland registrerade
forare, dar ett flertal icke-bildgare uppger att det ar smidigt att “slippa ta sig till biluthymingen, som ofta
kan ligga en bit bort”. FlexiDrive har arbetat under sloganen ”Hyr grannens bil!”, vilket att déma av
svaren ovan bor vara en slogan som tilltalar potentiella anvéndare.
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For registrerade forare sag svaren ut enligt foljande:

Vad skulle vara viktigast fér dig om du valde att hyra bil genom FlexiDrive? (Registrerade

forare)
35
30
25 -
20
15 o
10
y I =
n , , , N ==
Nérhet till hyrbiler  Ett lagt pris jimfart Snabbhet - att kunna At fritt kunra vélia  Att uthyraren har Annat
med andra fa en bil med «ort modell goda referenser fran
uthyrningar varsel tidigare uthyrningar

Aven hér ar narhet till hyrbilen en avgorande faktor. Bland svaren i kategorin annat uppger tva svarande
att de vill ha bilar med dragkrok/takracke. En person uppger ocksd att det ar viktigt att det gar att gora
en langre hyra — ett par manader — vilket kan vara intressant att notera.

Forutom néarhet till bilen ar priset en viktig faktor for nastan samtliga tillfrdgade. Daremot svarar en
majoritet (66 % respektive 68 %) att de kan tanka sig att betala extra for att fa en finare bilmodell, vilket
visar att priset heller inte ar avgérande. En betydande del svarar i bada undersokningama ocksa att
frineten att kunna vélja bilmodell ar viktigt, vilket ocksa indikerar att priset for manga inte ar avgorande.

For vilket Zndamal skulle din bilhyra sannolikt vara smnad? (Webbenkiit)

45
40
35
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25
20
15
10
| )
0 T T T T T \
Resa pé lov/hégtid/ Hilsa pa bekant/ Utflykt Aka och handla/ G& pa evenemang Annat
ledighet slakt shoppa
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De svarande i webbenkaten uppger att det vanligast andamalet &r att resa vid lov, hogtider eller andra
ledigheter. Bade detta och alternativet halsa pa bekant/slakt, som ar det nast vanligaste, ar exempel pa
andamal som typiskt sett resulterar i ndgot langre hyrperioder. | kategorin annat ar haveri pa den egna
bilen, testkora en specifik bilmodell och flytta/lasta &ndamal som férekommer flera ganger.

For vilket &ndamal skulle din bilhya sannolikt vara dmnad?
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Samma fraga till registrerade forare gav ett snarlikt resultat. Namnvart &r att handla och flytta/lasta ar
frekvent forekommande, aven om resor fortfarande ar det huvudsakliga &ndamalet.

De som utnyttjat tjansten

Av de 50 registrerade forare som intervjuades uppgav atta personer att de har anvant FlexiDrive. |
samtliga fall var de som anvént tjinsten néjda med utfallet, och flera av de svarande uppgav att de
kommer att anvanda tjansten igen.

For vilket dndamal hyrde du bil? Vad var viktigast for dig ndr du

s valde att hyra bil?
4
3
7 -
i W Ligt pris
0 - ® Narhet

ng? ¥ Vdlja modell
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Svaren pa frdgorna om prioriteter och for vilka andamal de svarande hyrde bil stimmer relativt val
dverens med svaren fran resten av undersokningen. Gemensamt for de hyrande var att 7 av 8 bor i
lagenhet, 6 av 8 har hyrt bil i Sverige de senaste aren och 6 av 8 ager inte en bil.

Det ar alldeles for dyrt att &ga bil. Jag och min kollega behéver ibland bil i jobbet, och
anvander numera bara FlexiDrive — Man 31 ar, Stockholm

Jag har ett antal foretag, och hyr garna en finare bil nar jag representerar i jobbet, annars
hyr jag en kombi i 400-kronorsklassen — Man 63 &r, Stockholm

Marknadskommunikation
For att kartlagga hur man bast kommunicerar med marknaden stélldes fragor om hur de registrerade

forarna hittade till FlexiDrive, samt hur de tillfrdgade i webbenkaten tror att de skulle hitta till FlexiDrive.

Om FlexiDrive skulle synas i nedanstdende sammanhang skulle jag med stérsta
sannolikhet hitta till sidan genom:
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Google ar med stor marginal den enskilt viktigaste kanalen for att driva trafik till sidan enligt
undersokningen. Aven andra alternativ som ror Internet far manga svar, exempelvis prisjamforelsesiter
och facebook. Man skall dock komma ihdg att undersokningen uteslutande har besvarats av vad som far
anses vara aktiva Internetanvandare, och resultatet kan darfér vara missvisande.

Bland registrerade forare &r artiklar i tidningen den enskilt storsta anledningen till att folk har hittat till
FlexiDrive. En liten del av svaren ar aven personer som har sett inslag i TV. FlexiDrive har aktivt arbetat
med att framfora nyhetsvérdet i tjansten till tidningar och TV, vilket uppenbarligen har gett bra resultat.
Bortsett frn dessa kanaler &r natet dominerande, men &ven tips frdn vanner som ockséa anvander
tjansten.

Noterbart ar att i kategorin annat uppgav tva personer att de hittat till FlexiDrive genom intern
promotion av tjansten inom olika miljonatverk.
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Hur hittade du till FlexiDrive?
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Vid kategorisering av alternativen som "Internet” (Google, Facebook och prisjamforelsesajt) och
"Traditionell media” (Ovriga alternativ) méarks ingen skillnad mellan yngre och &ldre svarande, tvart
emot vad man intuitivt skulle kunna anta.

Analys

Marknadsundersdkningen

En viktig del av undersokningens syfte ar att faststalla malgruppen for FlexiDrives tjanst, och identifiera
segment om &r intressanta for FlexiDrive att nd. Fran resultaten gar det att konstatera att FlexiDrive
tilltalar en bred population vad géaller alder och kon. Samtidigt &r det en relativt stor andel som i n&gon
man ar intresserade av FlexiDrive, endast 34 % uppger att de inte ar intresserade. Av olika anledningar
kanske det skulle ha legat nara till hands att tro att det framforallt skulle vara yngre och medelalders
personer som &r intresserade av tjansten, men undersokningens resultat visar att de som har uppgett
intresse efter att ha exponerats mot affarsidén inte kan delas in efter alder eller kon.

Vid en geografisk analys ar det tydligt att intresset for tjansten ar mindre pa landsbygden. Detta har
sannolikt sin grund i att bilen &r viktigare pa landsbygden, och foljaktligen att ett storre bilagande ger ett
mindre behov av hyrbil. Man kan dven ténka sig att boende i mindre orter vill undvika en
transaktionsrelaterad relation, och att en viss grad av anonymitet &r viktig vid anvandande av tjansten. Det
gar aven att se en liten tendens till att intresset ar storre i storstadsregioner an i mindre stader/storre
tatorter. Eftersom en viss kritisk mangd anvandare kravs for att fa en fungerande

marknad, ar det rimligt for FlexiDrive att uteslutande rikta sin marknadsféring mot storstadsregioner i

ett initialt skede.

Baserat pa de uthyrningar som har gjorts hittills tillsammans med resultaten fran webbenkéten verkar det
inte lAngsokt att dra slutsatsen att personer som inte ager bil, tidigare har hyrt bil och bor i lagenhet
ar en malgrupp som &r benagen att tilltalas av FlexiDrives erbjudande.
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Osékerhet kring konceptet ar en betydande faktor till varfér de svarande inte ér tilltalade av att hyra bil
genom FlexiDrive. Konceptet ar nytt och innebér ett helt nytt sétt att tanka kring bilhyra, sa de cirka 20
% av det totala antalet svarande som upplever tjansten som osaker ar &nda inte en orovackande hog
siffra.

Narhet till bilen &r den enskilt viktigaste faktorn som prioriteras vid bilhyra, och det ar ocksa héar som
FlexiDrive har en av sina konkurrensfordelar gentemot traditionella biluthyrningar. Samtidigt &r priset en
viktig men inte avgorande faktor, da en stor andel uppger att de ar villiga att betala lite extra for att kunna
vélja bilmodell fritt.

FlexiDrive har i sin marknadsforing tidigare inte tryckt pa miljdaspekten i nagon storre utstrackning. Ett
antal svarande uppger att de framforallt ar intresserade av miljévanliga bilar, och nagra av de
registrerade forarna har hittat till FlexiDrive genom olika miljonatverk. Dessutom &r en forhallandevis
hog andel av de registrerade medlemmarna daven med i en bilpool, vilket visar att miljétéank och
kostnadseffektivitet &r faktorer som tilltalar anvandarna.

Det huvudsakliga andamalet for bilhyra &r resor pa ledigheter av olika slag. Detta innebéar generellt satt
langre hyresperioder, vilket &r mer l6nsamt for FlexiDrive. Kampanjer infor storre helger, lov och
hogtider bor vara ett attraktivt satt att generera mer uthyrningar i dessa andamal.

Likasé &r evenemang en inte obetydande del av andamalen. Exempelvis kan det vara aktuellt att
marknadsfdra sig infor evenemang som kraver bil, som golftavlingar utanfér en storstadsregion.

Ersattningsbilar vid haveri pa den egna bilen ar ocksa ett andamal som dyker upp i flera svar ocksa detta
innebdr generellt sett en langre hyresperiod. Att na ut till denna grupp kan sakerligen ocksa vara en
attraktiv affarsmdjlighet.

Dragkrok och lastutrymme &r ocksa viktiga aspekter vid flytt och lastning, som ocksa &r ett vanligt
anvandningsomrade.

Att synas pa natet och etablera en kontinuerlig bearbetning av potentiella kunder forefaller vara viktigt,
att doma av svaren pa fragan hur folk tror att de skulle hitta till sidan. PR har fungerat mycket bra for att
locka anvandare hittills, och bor sannolikt anvandas i den man det ar majligt dven i fortsattningen.

Google ar den enskilt storsta kanalen som potentiella anvédndare anger som det mest sannolika alternativet
for att hitta till FlexiDrive. Bland de registrerade férarna ar kategorin mindre, och man kan darfér anta att
Google ar ett bra satt att leda trafik men att mer bearbetning maste till for att konvertera trafiken till
anvandare.

Det &r av stort intresse att studera vilka beslutsvariabler som &r relevanta for ”suspects”, "prospects”
respektive "customers”. Suspects motsvaras av svarande i webbenkaten, prospects registrerade forare
som ej hyrt bil, och customers de som har hyrt bil. Pa suspect-stadiet, da den potentiella kunden
fortfarande inte &r bekant med tjénsten, ar narhet och pris viktiga egenskaper. Dock ar &ven andra
egenskaper som att fritt kunna valja en viss modell relativt sett viktigare &n i andra stadier. Fokus ligger i
nagot storre utstrackning pa tjanstens kvalitativa egenskaper an "harda” faktorer som pris. Bland
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prospects ar narhet fortfarande en avgorande faktor, men priset har blivit en viktigare faktor. Andra
preferenser har blivit relativt sett mindre viktiga. P& samma vag kan man se att bland customers hade
pris tagit 6ver som den viktigaste aspekten. Detta visar att det &r viktigt att differentiera sin
marknadsforing mot kunder i olika stadier, och detta kommer vara en viktig utmaning i den fortsatta
analysen.

| en fortsatt jamforelse mellan kundgrupperna, kan man konstatera att Google ar de mest troliga
alternativet for suspects att hitta till tjansten, medan TV/Tidning ar en betydligt storre konverteringsfaktor
bland prospects. Man kan stalla fragan hur mycket tjanster som Google konverterar till faktiska kunder.
Fordelen med Googles annonseringstjanst ar att det gar att spara kundbeteendet noggrant, och man bor
jamfora beteendet med andra tjanster for att fa en battre uppfattning om vad som konverterar béast.

Typkunden

Fran marknadsundersokningen konstateras att det finns ett brett intresse for FlexiDrive, och ingen sarskild
indelning kan goras med avseende pa alder och kon. Om man istallet tittat pa de medlemmar som i
dagslaget ar registrerade hos FlexiDrive ser man en dominans fran man i aldersspannet ca 25-40 ar.
Merparten av de registrerade medlemmarna pa FlexiDrive har hittat till sidan genom tidning och tv, vilka
ar medium som riktar sig till en bred population. Séledes verkar man i aldern 25-40 ar mer mottagliga for
FlexiDrives koncept och i de fall det &r mojligt bor marknadskommunikationen riktas mot denna grupp.

Boende i storstader visar i undersdkningen ett stérre intresse for FlexiDrives tjanster, och det &r dven av
vikt att rikta sig mot storstader med tanke pa att det kravs en kritisk massa av forare och uthyrare for att
skapa en lokal marknad.

Typkunden vill hyra bil till en resa i samband med en helg, hdgtid eller annan ledighet. Uthyrning vid
resor innebdr langre uthyrningsperioder, och FlexiDrive bor darfor i férsta hand kommunicera mot
denna malgrupp. Aven erséttningsbilar vid haveri/service pa den egna bilen &r ett andamal som kan
innebéra langre hyresperioder och en tydligt definierad malgrupp.

De som inte sjalva &ger bil samt de som tidigare har hyrt bil & mer benégna att anvénda FlexiDrive. | de
fall det &r mojligt bér marknadskommunikationen riktas mot dessa grupper.

Understkningen visar att miljdintresserade personer, samt medlemmar av bilpooler i stor utstrackning ar
intresserade av FlexiDrive, och detta &r saledes intressanta segment att exponeras mot.

FlexiDrives budskap

Som namnts tidigare, ar det av vikt for FlexiDrive att differentiera sin kommunikation mot kunder i olika
stadier i kopprocessen. Narhet och ett lagt pris &r viktiga faktorer att kommunicera till “suspects”,
personer som inte har varit exponerade for tjansten innan. Av marknadsundersékningen att déma ar
faktorer som testkdrning av bilar, alltsd mojligheten att fritt kunna valja modell, en faktor som kan skapa
intresse for tjansten. Detta kan dven belysa nyhetsvardet av tjansten i storre utstrackning, och kan saledes
i viss man frdnga "same for less”-budskapet. De allra flesta hyr inte dyrare bilar, men ett buskap
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som "testkor en Porsche” kan sakerligen skapa ett intresse och fanga uppmarksamheten pa ett bra satt.
Mot suspects ar sakerhetsaspekten ocksa en viktig komponent. Genom att belysa kopplingen till If
Skadeforsakring samt uppmarksamma medial uppmarksamhet fran t.ex. Di, DN, SvD och TV4 kan man
séakerligen rada bot pa en del tvivel, da detta ar kanda varumérken.

Det som ar relevant for "prospects”, registrerade forare som annu inte hyrt en bil, skiljer sig i viss man
fran den foreslagna kommunikationen till suspects. Sakerhetsfragan &r i relevant i mindre utstrackning
for de som har registrerat sig. Bade FlexiDrives erfarenheter och marknadsundersokningen har visat att
priset och narhet &r de enskilt vikigaste komponenterna for prospects och customers, och det ar ocksa
dar fokus bor ligga. | detta stadie ar det mer relevant att trycka pa FlexiDrives "same for less”-
positionering for att konvertera prospects till customers.

Bland potentiella kunder i alla stadier har det visat sig att miljobudskapet kan vara intressant. Med en
miljoprofilering i kommunikationen kan det vara mojligt att nd kunder som annars inte skulle vervaga
att hyra en bil via FlexiDrive, och det forstarker ocksa nyhetsvardet i tjansten.

Foreslagen marknadskommunikation

Facebook erbjuder stora majligheter att skraddarsy de segment som FlexiDrive vill n&, och utgor en bra
mojlighet for en kontinuerlig marknadsexponering dar kostanden bara uppstar vid klick. FlexiDrive bor
gora en storre testkampanj pa Facebook, riktade mot de tidigare identifierade segmenten. Facebooks

analysverktyg bor anvandas for kampanjen, for att ytterligare utvardera effekten av annonseringen. Bade

CPM- och CPC-modeller bor anvandas for att utvardera vad som ger bast klick- och
konverteringsfrekvens.

Kommunikation pa Google bér ske genom att annonsera via kombinationer av sékord som ar sndva och
pa satt ocksa relevanta och billigare &n mer generella sokord. Ett exempel kan innebéra "hyra bil av
privatpersoner”.

For de som &r intresserade av att hyra ersattningsbilar vid haveri eller service pa sin egen bil, ger Google
goda mojligheter att na segmenten med riktade sokord. Annonser bor laggas in pa sékord som
"ersattningsbil stockholm” och liknande. Dessa &r forenade med forhallandevis l1aga kostnader per Klick.

For de som har ett miljdintresse, bor Google-s6kord som ”bilpool stockholm” ocksa nd malgruppen pa
ett effektivt satt och till en forhallandevis lag kostnad. Facebook erbjuder ocksa goda méjligheter att
rikta annonser mot miljéintresserade anvandare, och denna méjlighet bor utvarderas under den
foreslagna testkampanjen.

FlexiDrive bor ocksa anvanda sig av affiliatetjanster for att etablera en kontinuerlig
marknadskommunikation pa ett brett utbud av siter. Vid framgangsrikt anvandande ger affiliates
moijligheten till kontinuerlig bearbetning av kunder med kostnader knutna till konverteringar.
Lagkostnadsalternativ som AdRecords bor anvandas initialt. Affiliatenatverk med storre rackvidd, som
ocksa innebér storre kostnader, bor utvarderas med grund i resultaten fran exempelvis AdRecords.

Massmedier som radio, dagstidningar och manadsmagasin ar forenade med forhallandevis stora
engangskostnader, och kontaktkostnaden dverstiger webbaserade medier med rage. Samtidigt har de
kunder som hittills hittat till FlexiDrive i stor utstrackning kommit fran dagstidningar. Som forslag bor
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FlexiDrive annonsera i en storre dagstidning som Di eller motsvarande infor en langre ledighet. Man nar pa
sa satt en bred massa i ett skede dar de &r mer bendgna att hyra bil, och far ett tillfalle att utvardera
effekten av annonseringen. Vart att notera ar att kontaktkostnaden for massmedier ar betydligt lagre én
for exempelvis direktreklam. Direktreklam rekommenderas séledes inte FlexiDrive i detta skede.

Utdelning av flyers bor ske i den man tid och majlighet ges. Flyers ar ett lagkostnadsalternativ om det kan
goras utan att anlita en tredje part, men inraknat arbetskostnader for utdelning ar det inte en av de mer
effektiva metoderna.

Ut6ver ovan namnda marknadskommunikation finns ett antal atgarder som kan inforas for att forbattra
kommunikationen mot potentiella och befintliga anvandare:

X Bearbeta registrerade forare med mailutskick och erbjudanden. Exempelvis "De hér bilarna finns
inom 2km fran din bostad och kostar mindre an 400:-/dygn. Boka inom 3 dagar och f& 10 % rabatt”.

x Infoéra en "Refer a friend-mojlighet” exempelvis erbjuda befintliga medlemmar 20 % rabatt pa sin
nasta bilhyra om de far en van att hyra en bil.

x  Skicka ut "starterpack” till nyregistrerade forare som bland annat innehaller reklammaterial. Pa sa
satt kan man fa uthyrare att sjalva marknadsfora sin bil.

Sammanfattning

FlexiDrive &r ett nystartat foretag som &r i behov av att kommunicera effektivt med sina kunder for att
skapa den lokala marknad som &r nédvandig for att realisera affarsidén. Syftet med uppsatsen var att
identifiera vilka malgrupper som ar mer benégna att anvanda sig av FlexiDrive, kartlagga hur man bast
nar dessa kunder, samt foresla en strategi for marknadskommunikation utifrdn dessa resultat.

For att identifiera malgruppen studerades de erfarenheter som FlexiDrive har haft hittills, sdval som
utlandska motsvarigheter. Utéver detta gjordes en marknadsundersokning, bade mot allminheten och
mot befintliga forare. De kombinerade resultaten visade att FlexiDrives typkund &r en man 30-40 ar, bor i
lagenhet i en storstadsregion, ager ingen bil och har hyrt bil forut, vill hyra bilen for att gora en resa pa en
ledighet, prioriterar narhet och pris vid val av bil, samt har hittat FlexiDrive genom en artikel i tidningen.
Samtidigt kunde det konstateras att FlexiDrives malgrupp &r bred, och att en snav malgruppsdefinition
saledes inte ar nodvandig.

For att identifiera hur man bast nar malgruppen gjordes en genomgang av relevant marknadskanaler, mer
specifikt vilka kostnader som &r férenade med respektive kanal, i vilken utstrackning det ar mojligt att
formedla FlexiDrives budskap, i vilken utstrackning det ar mojligt att bearbeta kunden med upprepad
marknadsforing, samt hur val respektive marknadskanal kan skraddarsys for att na den 6nskade
malgruppen.

Den foreslagna strategin for marknadskommunikation bestar huvudsakligen av webbaserade medier, da
dessa ofta erbjuder stérre mojlighet till bearbetning, lagre kontaktkostnad, storre méjligheter att
skraddarsy marknadsforingen mot en viss malgrupp, samt battre majlighet till uppféljning och analys. De
webbaserade medierna som foreslas dr Facebook Ads, Google AdWords och affiliatenatverk. Utover
detta foreslas att FlexiDrive marknadsfor sig i massmedia infor langre ledigheter, eftersom detta har
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visat sig vara de perioder da folk ar mest benégna att hyra bil genom FlexiDrive. Man ndr pa sa satt en
bredare massa vid dessa tillfallen, och far mojlighet att utvardera marknadsforingsmedierna i stérre
utstrackning. Direktreklam ar det enda medium som avrads ifran, medan Gvriga ar varda att utvarderas
vid lampligt tillfélle eller implementeras direkt.

Slutligen foreslas ett antal atgarder i syfte till att forbattra mojligheterna till en effektiv
marknadskommunikation. Dessa &r startpaket till nyregistrerade férare i hopp om att de ska
marknadsfora sina bilar sjélv, "refer-a-friend”-funktion, samt bearbeta registrerade forare med
mailutskick med erbjudanden.

Risker och metodkritik

Totalt sett ndddes en svarsvolym pa 150 personer i de bada undersokningarna, vilket ar en tillracklig
mangd for att dra 6vergripande slutsatser. Det ar daremot svart att gora analyser i flera steg, exempelvis
att fa svar pa frdgor som “hur manga kvinnor i ldern 40-50 som inte dger bil ar intresserade av tjansten?”.

Flest svarande fanns bland unga man, och det &r darfor lattare att dra slutsatser om den gruppen &n om
ovriga.

Man bor komma ihdg att samtliga svarande i webbenkaten ar forumanvéandare pa Internet. Detta bor
inte paverka svaren i nagon storre utstrackning, men daremot kan man fa snedvridna resultat pa fragor
som "hur tror du att du skulle hitta till FlexiDrive?”.

Den foreslagna strategin for marknadskommunikation bygger inte pa empiriska utvarderingar, utan ar
en bedomning av en rad olika faktorer. FlexiDrives foreslas utvardera metoderna i storre utstrackning pa
egen hand och sedan gora en ytterligare bedémning, eftersom effekter kan skilja sig markant fran vad
som foreslas i uppsatsen.
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