
det finns ett nytt marknadsmedium. Det är
helt outnyttjat. Det har 100 procents observa-
tionsvärde och 100 procents effekt. Namnet på
det nya reklammediet stavas f-a-k-t-u-r-a. I och
med att EU redan den 1 januari 2004 försöker
driva igenom nya regler för fakturors innehåll
uppstår också nytt fokus för att använda fakturan
i marknadsföringen. 

Bor du i villa och har eluppvärmning eller i
hyreslägenhet och bara betalar för ordinär el-
drift? Skulle du ha något emot att få information
på din faktura om hur din förbrukning exakt ser ut
över dygnet, var kostnadstopparna är? Vill du veta
vad du skulle fått betala hos konkurrenterna?

Det här är ett enkelt exempel på hur en enda
bransch som varje år distribuerar 10-tals miljoner
fakturor mot privatpersoner och företag via
fakturan har en oerhörd potential att skapa
lojalitet med kunder, bygga varumärken och
vässa sina erbjudanden. 

Traditionellt används en mix av marknadsakti-
viteter för att både skapa nya och behålla befintli-

ga kunder, där-
emot utnyttjas
inte det vanligas-
te affärsdoku-
mentet som alla
företag skickar till
sina kunder. 

Om du jämför
reklamen i tv,
tidningar och
radio med faktu-
ran som hamnar i
din postlåda så är
det lätt att konsta-
tera att fakturan

ses mer som en kostnad än en möjlighet till mer-
försäljning. 

Men varför kommer då företagen att ändra
perspektiv från år 2004 och se fakturan som ett nytt
marknadsföringsmedium? Jo, för att mottagaren
tjänar på det och avsändaren tjänar på att faktu-
rans utseende och innehåll förändrats radikalt.

Kostnad noll kronor. Fakturan med sin distri-
butionskanal finns redan vilket gör att marknads-
föringsbudgeten inte utökas. Man skulle kunna se
det som gratis adresserad direktreklam, en mark-
nad som i dag omsätter miljarder. På så vis blir
faktureringen en kontinuerlig dr-kampanj.

kunden i ett mottagligt och känsligt läge.
Mottagligheten är 100 procent och med rätt
budskap finns få kommunikationstillfällen som
kan skapa mer goodwill (eller badwill för den
delen, om man gör fel). Det negativa dokumentet
kan ges positiv laddning. 

kontinuerliga kontaktmöjligheter.

Många stora telecom-, energi- och bankbolag
skickar fakturor månadsvis eller kvartalsvis. Det
ger en bättre möjlighet att bygga gemensam
historia och relation samt lojalitet med kunden
än du kan göra i storstilade och dyra kampanjer. 

enkelt göra geografiska

marknadsinsatser. Genom att
använda egna registerfakta och
samköra dem med offentliga
register får man snabbt fram in-
tressanta målgruppsanalyser mot
vilka exempelvis lokal information
kan skräddarsys. 

Vi som it-bolag med stor påver-
kan på fakturahanteringen i
många bolag över hela världen
menar att marknadsavdelningen
måste ta initiativet över fakturan
framför it- och ekonomiavdelning-
en. För det är väl inte meningen att
it-bolagen och printbolagen som
i dag är med och påverkar produk-
tionen av fakturorna ska ha initia-
tivet i denna fråga?

I dag styrs innehållet i en faktu-
ra ofta av de bakomliggande af-
färssystemen och ses därför som en
uppgift som ska lösas av it- avdel-
ningen. ”Så länge fakturan uppfyl-

ler vår grafiska profil och kunderna betalar så är
det bra.” 

Vi tror på den uråldriga visdomen att det är
enklare att behålla en kund genom att löpande
kommunicera med honom än att vinna nya i
spektakulära kampanjer, det är en grundtanke
som fler mediebyråer och reklambyråer kanske
borde tänka på för sina kunders räkningar. 

Kanske har de flesta marknadsförare någon
gång som hastigast funderat på fakturan som
marknadsföringskanal men släppt tanken. Ett
stort skäl att börja använda den som marknadsfö-
ringskanal är att den i dag är helt outnyttjad. Alla
har sett att ”kejsaren är naken” och kanalen
oanvänd, men ser man möjligheterna?  
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”Ett stort skäl att börja
använda fakturan som
marknadsföringskanal är att
den i dag är helt outnyttjad.
Alla har sett att kejsaren är
naken och kanalen oanvänd,
men ser man möjlig-
heterna?”
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Vi tror på den uråldriga visdomen att det är enklare att behålla en kund genom att löpande kommunicera med honom än att vinna nya i
spektakulära kampanjer,skriver i dag Ulrica Ilander,marknadschef på StreamServe.Därför är fakturan ett idealiskt marknadsmedium.Det har
100 procents observationsvärde och 100 procents effekt,men är än så länge helt outnyttjat.
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Fakturan – kan bli världens största reklambärare

Jungfrulig mark.


