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Den etiska juvélraren med atervunnet guld &
labbodlade diamanter!

Akind — Kort Historik & Social Branding

Akind grundades med en vision att skapa vackra, hallbara smycken av atervunnet guld
och labbodlade diamanter. Foéretaget prioriterar hallbarhet och miljdmedvetenhet, vilket
aterspeglas i deras sociala branding genom att lyfta fram deras atervinningsprocess och
etiska sourcing.

Produkten

Fokus ar pa deras unika ringar gjorda av atervunnet 14 eller 18 karats guld och
labbodlade diamanter.

Malet

Kampanjen syftar till att 6ka medvetenheten om varumarket och férsaljningen av de
exklusiva och hallbara smyckena genom en engagerande live shopping upplevelse for
den nordiska och kdpstarka kundgruppen.



Malgruppsanalys
Malgrupp

e Demografi: Kvinnor & man 25-45 ar, boende i storstadsomraden, medel till
héginkomsttagare.

e Psykografi: Miljdmedvetna, intresserade av hallbarhet och unika, personliga
smycken.

o Beteendemonster: Aktiv pa sociala medier, gillar att handla online och aktivt
sOker inspiration via digitala kanaler.
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Persona

Sara, 32 ar, hallbarhetsentusiast, bor i Stockholm men ar garna pa landet under helger
och semester. Hon ar modeintresserad och gillar att shoppa hallbart och unikt och
alskar att gora fynd. Hon féljer influencers och gillar att delta i liveevents for att fa
inspiration och kdpa exklusiva produkter till bra priser.




Social Commerce

Hur social commerce bidrar till forsaljningen och engagemanget
Live shopping ar ett mycket kostnadseffektiv marknadsféringsverktyg samtidigt som den
driver direktforsaljning.

e Konverteringsgraden - Det direkta forsaljningsformaten gor det enklare att
omvandla publiken till kdpare, eftersom du kan visa produkterna live och erbjuda
exklusiva erbjudanden under sjalva eventet.

e Fortroendet - Direkt interaktion starker fortroendet for produktionen av de
atervunna guldringarna och kunderna kanner sig delaktiga och vardesatta.

e Lojaliteten - Genom att visa produkterna i ett personligt sammanhang och
beratta historier, skapas en mer kanslosam koppling till varumarket, vilket okar
lojaliteten.

e Synligheten - Att sdnda live pa sociala medier 6kar varumarkets synlighet och
nar nya malgrupper som kanske inte kande till foretaget tidigare.
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Kanaler & Synergieffekter
e Instagram & Facebook: for att marknadsféra eventet och skapa forvantan men
aven for att forstarka varumarket.
e YouTube eller TikTok: for att skapa pre-event videor och behind-the-scenes.
e Livestream pa egen webbplats eller Facebook/Instagram: huvudplattform for
live shoppingen. De har kanalerna bygger rackvidd, skapar hype och driver trafik
till sjalva liveeventet.




Planeringen av Live Shoppingkampanjen

Innan eventet

e Forbered produktpresentationer och visuals.

e Trana personal (helst grundare eller liknande) eller
influencers att beratta storyn bakom produkterna och
att hantera fragor live, ju mer genuint desto battre.

e Kommunicera genom att skicka ut paminnelser via
e-post och sociala medier.

e Sprid genom att skapa ett delbart Facebook event
dar alla kan bjuda in.

e Skapa behov med teaser-inlagg och annonser for att
vacka intresse - garna aven med lank dar de kan
registrera sin e-mail for framtida exklusiva erbjudanden eller mdéjlighet att vinna
nagot under eventet, alternativt bjud in till Facebook eventet.

Under eventet
Tidsomfattning ca 30-45 min. Flodesschema:

Introduktion och valkomnande (5 min)
Presentera foretaget och hallbarhetsarbetet (5min)
Visa och beratta om ringarna (10 min)

Interaktion: svara pa fragor, live-demo (10 min)
Erbjudanden/exklusiva rabatter (5 min)

Avslut och call-to-action (5 min)
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Efter eventet
e Folj upp med e-post och SoMe for att tacka deltagarna.
e Dela klipp och héjdpunkter fran eventet.
e Erbjud exklusiva erbjudanden till de som deltog for att
skapa lojalitet.
e Analysera data for att utvardera kampanjens resultat
och eventuella férbattringar infor nasta gang.




En liten reflektion

Nar jag letat runt for att se hur andra gjort och fa lite inspiration insag jag att Live
Shopping ar stoérre och mer framgangsrikt an jag férst trodde.

Jag har kant till att olika Make-up marken som Sephora anvander live chat for att
genomfdra masterclass-demonstrationer av nya sminkprodukter t. ex.

Men det visar sig att Gucci kort detta format pa den Kinesiska plattformen Taobao i flera
ar med mycket lyckat resultat. Aven Klarna har kort Live-shopping i Europa med
trendiga produkter dar de erbjuder olika betalningsalternativ i realtid, H&M kor
modevisningar i liveformat Globalt, ocksd med goda resultat.

Akind finns pa riktigt, det ar ett Svenskt foretag med en vettig installning med
aterbrukade adelmetaller och labbodlade adelstenar istallet for att grava upp och
forstora halva Afrika. Det ar onekligen en magisk tid vi lever ...
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