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Strategi for Classicums Content Marketing pa LinkedIn -
Produktserien: Cl Alu Uterum

Syfte: Skapa engagemang och brand awareness, bygga upp foretagets “personlighet”.

Malgrupp: B2B-kunder + Framtida kollegor + Sakkunniga inom branscherna hem/tradgard
samt marknadsforing + Eventuella samarbetspartners.

Mal: Generera B2B-leads + Etablera Classicum som vélkant namn hos branschkollegor +
Connecta med framtida samarbetspartners.

Strategi: Classicum erbjuder uterum i premiumklassen, detta gor att tonaliteten maste dterspegla
kénslan som potentiella kunder/samarbetspartners forvintar sig av foretaget. Denna
professionalitet bor visas upp genom att interagera med anvindare, bade i kommentarsfiltet
under egna inldgg, samt under andra kreatorers inligg. Uppméarksamma andras framgang = pé
kopet forknippas nu Classicum som mer dn ett foretag, en personlighet har byggts upp. Att
uppmadrksamma kring-dmnen som matlagning/tradgérd/inredning och samarbeta med
influencers/UGC-kreatorer kan hjilpa foretaget att framstd som mer “ménskligt/personligt”.
Exempel: En lokal mat-influencer delar med sig av sin jakt pé perfekta foto-stéllet att fota sitt
content., Classicum kommenterar “Vilkommen till vart showroom Tina, om du vill fota i ny
miljo, Classicum <3 MatTina!”. Detta &r en bra chans for Classicum att organiskt sprida sin
digitala nérvaro och de har en mgjlighet att faktiskt locka till sig samarbeten med kidnda profiler
inom relaterade kring-d&mnen.

P& LinkedIn visas content for publiken som &r aktiva inom liknande branscher och hér vill vi
bjuda in till att uppleva foretaget inifran. Vi visar upp vad vi sysslat med under veckan, behind
the scenes och resultat. Pagdende marknadsforingsprojekt. Har vi varit pad méssa? Har vi
anordnat ett event? Har vi spelat in en kommande Youtube-serie? Har vi skrivit ett nytt
nyhetsbrev med VIP-erbjudanden? Har vi redigerat inldgg? Har vi skrivit kontrakt med
samarbetspartners? Vi visar vara framgangar och att vi &r riktiga ménniskor, och experter bakom
foretaget.



En annan trend som &r pd vig uppét dr CEO-influencers. Anvindare foljer hellre grundaren av
foretaget dn foretagets egna sida, detta kan betyda att det vore en smart id¢ att bossen har hand
om forslagsvis ett inldgg i veckan, dar man f6ljer med bakom kulisserna pa foretaget.

Vi delar lyckade kampanjer/skapat innehall for vara ovriga SoMe-plattformar, taggar
foretag/personer vi haft samarbete med och forklarar bakgrunden till marknadsfoéringen. Visa upp
lyckade installationer av uterum eller kundcase, detta bor géras med en personlig/drommig touch
for att inspirera framtida kunder = "Fran Drém till Verklighet: Resan till invigningen av
restaurangens mysiga uterum fran Classicum”. Genom att visa verkliga fall, kan framtida kunder
sdtta sig in 1 vad som faktiskt 4r mdjligt och man har sétt ett frdo om en drom att investera 1 ett
eget uterum till sitt foretag, eller som privatperson. Vi vill skapa en positiv kénsla kring foretaget
och vara produkter, for att vara det sjdlvklara valet for framtida samarbetspartners och kunder.

Hypotetiskt: Vi har byggt ett vaxthus pa en retreat > En vilkénd influencer aker pa detta retreat
och delar bilder pd SoMe > Folk borjar besoka detta retreat > Populariteten av detta retreat nar en
journalist pa en hem/trddgardstidning > Skriver en artikel om retreatet dar Classicums uterum
syns pa bild > Vi delar all framgéang pa LinkedIn > Andra foretag blir intresserade och vill ha
exakt detta uterum till sitt egna besoksmal > Kontaktar Classicum for ett inledande méte.

Att Classicum dr experter dr A och O for att bygga fortroende. Givetvis dr det roligt att se
underhéllande eller inspirerande content, men vi vill d&ven férmedla premium-kénslan och
forklara varfor just vara 16sningar pa uterum ar det sjélvklara valet. Genom att skapa inldgg pa
LinkedIn som forklarar vara USP:ar, forhojs forstaelsen och fortroendet.

Fortydliga USP:arna:

Hallbarhet/Kvalitet - Aluminium

Underhallsfritt - Aluminium

Specialanpassade designldsningar = skraddarsytt uterum

20 ars garanti pa kuldrten

Flera taktyper/tilligg/utseenden

Finns bade som isolerat och oisolerat alternativ

Personlig experthjilp/professionellt bemotande
B2B-erbjudanden/samarbetsmojligheter

Tid: Classicum bor interagera med anvandare 1 kommentarsfalt varje arbetsdag, detta kan riacka
med en kvart varje dag, eller mer vid tidskrdvande och mer utforliga svar. Publicera inldgg 2-5
génger per vecka for att hdlla foretaget relevant men samtidigt inte overvaldiga mottagarna.
Optimala dagar att posta &r tisdagar, torsdagar och lérdagar. Variera temat pa innehallet, starta en
aterkommande miniserie som anvéndarna kan se framemot.



Checklista:
[J Tonalitet, expertniva + vilkomnande
[J Interagera i kommentarsfalt
[J Behind the scenes/Inside info
[J Bossen tar titen
[J Lyckade installationer av uterum/Kundcases
[J Visa upp skapat innehéll till dvrig SoMe
[J Lagg tyngd pa USP:arna
[J N4 ut till intressanta kreatorer for samarbetsmdjligheter

[J Publicera 2-5 ggr/vecka + variera innehallet/miniserie

Forviantade resultat:

Okad brand awareness

Engagemang och varumarkesrelationer

Generering av B2B-leads

Inspiration och kund-drommar

Skapande av premiumkénsla och fortroende

Rekrytering och nitverkande

Bygga samarbetsmojligheter

Organisk spridning av varumarket

Med denna strategi forvéntas Classicum inte bara stérka sin digitala nérvaro pd LinkedIn, utan
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dven etablera sig som en expert inom premium uterum, bygga fortroende och skapa starka
relationer med bade kunder och samarbetspartners. Strategin syftar ocksa till att 1angsiktigt vixa
foretagets niatverk, varumirke och affarsmojligheter.
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