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"Símaskráin er eina bókin þar sem merkilegir menn 
standa við hliðina á ómerkilegum mönnum. Jafnvel 
maður eins og ég stend þar.  Þess vegna hallast ég að 
þeirri bók."

Úr Dúfnaveislunni eftir Halldór Laxness



JÁ.IS  

� Skiptist í þrjár kjarnaleitir: 
– Símaskrá
– Gulu Síðurnar 

– Netleit

– Kort

� Netleit nú einnig 
aðgengileg í
þjónustunúmerum Já

� Um 110 þúsund notendur 
og um 900.000 
leitarfyrirspurnir á viku.

� 90,6% þjóðarinnar nota 
Já.is (16-76 ára)



Efnisyfirlit

1. Nokkrar mismunandi tegundir af 
vefauglýsingum:
• Leitarvélar, Borðar og Fréttabréf

2. Móttökusíður 
1. Skoða nokkrar mismunandi síður og hvað þær 

þurfa að innihalda

3. Val á auglýsingaplássi 
4. Mælingar á árangri og Vefmælingatæki

1. Er auglýsingin að virka/ ef ekki hvað er að?



Mismunandi tegundir af vefauglýsingum



Markaðssetning á leitarvélum



Markaðssetning á leitarvélum
� Í síðustu viku einni voru 
80- 85.000 leitarfyrirspurnir 
þar sem að notendur 
leituðu eftir lausn eða 
þjónustu frekar en nafni 
fyrirtækis eða vörumerki.

� Algeng leitarorð eru:

� Veitingastaðir

� Fasteignasala

� Tannlæknar

� Húsgögn

� Hótel/Gisting

� Veisluþjónusta



Árangursríkar markaðsherferðir á
Leitarvélum

� Stjörnu-Oddi
(Lausnir og Þarfir)

� Dell (PPC herferð) 

� BP (carbon footprint) 



Borðar almennt
� Hvað þarf góður borði að innihalda? 

– Athugið að hann er að keppa um athygli við efni 
síðunnar

– Ekki nota of mikla hreyfingu þ.e. Hvoru tveggja myndir 
og texta samtímis. Aðeins eitt í einu

– Skilaboðin ekki of flókin eða með of miklum texta
– Láta borðann byrja með kröftugum skilaboðum, láta 

loop-una enda með góðu endaskilti eða hnapp
– “Call to action” hvað á ég að gera næst? 
– Viljið “góða” liti til að fá athygli (bjartir litir fá meiri 

athygli)
– Ekki láta hann vera of lengi inni skiptið honum jafnvel 

út. Þetta eru dýr pláss um að gera að nota þau vel.
– Prófið ykkur áfram og mælið árangurinn  
– Tengið borðann inn á góða móttökusíðu 



Frábær móttökusíða � Skýr markmið, 
ávinningur og aðlöguð 
að markhóp

� Hvað á ég að gera 
næst? (einn smellur)

� Tengt efni

� Hafa samband

� “Frumleg” og ágeng

� Mælanleg markmið

� Staðsetning notandans 
inn á vefnum skýr

� Vel skrifaður texti fyrir 
notendur vefsins



Branding Borðar 



Móttökusíður: Apple fréttabréf



Móttökusíður: Góð ráð

� Hvert er markmiðið 
(call to action)
– Sala
– Skráning á póstlista

– Ná í bækling / skoða meira

� Losið ykkur við óþarfa af síðunni 
– Stjórnið hvert augað fer

� Auglýsingin og móttökusíðan 
þurfa að passa (er ég á réttum 
stað?)

� Breytið jafnvel stjórnborðinu 
(notið plássið) 

� Mikilvæg atriði ofan við axlir

� Að fá einhvern til að 
smella á auglýsinguna 
er aðeins hálfur sigur 

� Móttökusíður eru 
jafnvel enn mikilvægari 
til að breyta heimsókn í
viðskipti

� Móttökusíður eru ekki 
“Meistaraverk” heldur 
verk í vinnslu. 



Val á auglýsingaplássi 
hvað er góður vefur til að auglýsa á?

� Hvar er auglýsingin mín?
– Of mikið áreiti á vef getur verið þess valdandi 

að það er fyrirfram vitað að auglýsingin á erfitt 
uppdráttar

– Hvað er sanngjarnt að það séu margir í plássinu

� Hversu margir sjá auglýsinguna og hver er 
markhópurinn? 
– Skoða Modernus

• Forsíður nokkurra miðla (Notendur í viku 39)
– Forsíða mbl.is (225.694 notendur)
– Forsíða Já.is (109.674 notendur)

– Forsíða Vísir.is (109.275 notendur)

– Forsíða Leikjanet (74.207 notendur)



Val á auglýsingaplássi

– Er vefurinn eins og jólatré og hver og einasti 
borði er með mismunandi effectum eða fær 
auglýsingin mín að njóta sín?

– Með hverjum er ég að deila plássi, er ég við 
hliðina á aðal keppinaut mínum?

– Efnistök og trúverðugleiki síðunnar (Blogg?)
• Borðinn þinn er að keppa um athygli við efni 

síðunnar

– Reyna að velja pláss þar sem auglýsingin fær að 
“lofta” eða þá nota hvítan bakgrunn og búa til 
pláss í kringum skilaboðin. Gæta þess að borðinn 
sé hannaður fyrir plássið sem hann á að vera 
notaður í.



Mælingar á árangri

� Hvernig á að mæla árangur af 
markaðsstarfi á netinu 

� Hvað á að mæla
� Mismunandi tegundir vefgreiningartækjum 

– Live Stats (log teljari)
– Google analytics
– Indextools (Nordic eMarketing)
– Teljari.is (Modernus)



Hvers vegna þarf ég vefgreiningatæki?

� Til að svara því þarf að m.a. að svara þessum spurningum:
– Hversu margir heimsækja vefinn minn? (First time og Returning)
– Hvaðan eru þessir aðilar að koma?
– Hvaðan kemur gæðaumferðin? 

• bera saman A o B og reyna að finna út hverjir klára ferlið ) 

– Hvaða síður eru það sem eru að breyta heimsókn í viðskipti?
– Hvað eru þeir að gera? Get ég gert vinsælustu, mikilvægar eða 

tengdar síður meira áberandi? 



Fylgjast með árangrinum (click to action)

� Unique Visits
� Returning Visits
� Sala/Fyrirspurnir
� Bounce Rate
� Búa til nýja slóð

með /? 

� Það eru fáir sem smella
– Lélegur borði?

– Markhópurinn er ekki á síðunni
– Staðsetning á síðu léleg

� Bounce rate hátt
– Léleg móttökusíða



Hvernig er hægt að meta árangur (Branding)

� Heildar heimsóknir 3.877.177 
� Kaupþing borði birtist 1.730.447 sinnum 
� Hver einstakur notandi sá hann að meðaltali 

6,09 sinnum 



Að nota vefgreiningatæki til meta árangur í “offline ”
herferðum 



Hverjir eru að skila umferð og verndun á
vörumerki!

� Fylgjast með bloggi og 
tegund miðla

� Er skyndileg og óútskýrð 
aukning í heimsóknum?



Lykilmælikvarðar

� Ef markmið þitt er að selja á netinu eru skýrslur 
eins Page Views og Visits ekki lykilmælikvarðar því
síðuflettingar og heimsóknir geta aukist en sala 
minnkað á sama tíma (t.d. vegna umtals, illa 
skilgreindum markhóp eða tegundar 
markaðsherferðar, einnig er hægt að kaupa umferð 
inn á síðuna. 

� Lykilmælikvarði gæti hins vegar verið “sala á móti 
heimsókn” – Þessi mælikvarði er beint tengdur 
markmiði síðunnar og metur frammistöðu 
markaðsherferðar og gæða heimsóknarinnar



Conversion Rate

Þegar maður skoðar gögnin úr vefgreiningartækinu 
þá á maður að setja lykilmælikvarða fyrir 
markmið síðunnar

� Conversion Rate.  Þetta hlutfall heimsókna á
síðuna og þeirra sem fara inn í vænt ferli

� Total # of Visitors Completing (conversion)
Total # of Visitors Responding (acquisition) =Conversion Rate

Dæmi um “conversion rate”:
Sala á móti heimsókn
Hlutfall þeirra sem keyptu af þeim
sem fengu markpóst
Hlutfall þeirra sem komu inn á síðuna
og skráðu sig á póstlista



Takk fyrir


