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5 satt att optimera
dina digitala
kampanjer

Som marknadsforare ar det viktigt for dig att bemastra
digital marknadsféring, for att vara redo fér kunder i olika
kanaler som befinner sig i olika steg i kundresan.

Du har redan idag verktyg som hjalper dig ta dig ann
dina utmaningar.

Smart anvandning av digitala marknadsforingsprocesser
och tekniker maximerar den positiva effekt du har pa
dina kunder och deras kundresor. Desto mer du
optimerar din digitala marknadsforing ju mer relevant
kund-kommunikation. Som i sin tur leder till att du nar
dina forsaljningsmal.

Digital marknadsforing maste organiseras kring
kundinsikter, teknologi och innehall; kontinuerligt
uppdaterade kunddata och marknadsféringsanalys, en
integrerad martech-plattform med digital marknads-
féoringsteknologi, och innehall med hog kvalité kopplad
till kundens behov och intressen.
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Du moéter utmaningar pa vagen till dina goda resultat med digital
marknadsféring:

e De bortskdmda multikanalkundernas forvantningar

o Att konsekvent genomféra digitala kampanjer som ger dig
positiva resultat

e Personalisera kundernas interaktioner med relevant
kommunikation utifran deras preferenser
Kontinuerligt anvanda analysmetoder for att fordjupa
kundforstaelsen och bygga kundrelationer som utékar och
forbattrar kundresan

e Konvertera kdpares interaktioner till att bli kvalitéts-leads som i
sin tur leder till kop och framtida affarer

Optimera digital marknadsféring genom Customer Relationship
Management

Digital marknadsféring ar betydligt mer framgangsrikt nar du férstar dina
kunder pa djupet. Vad de vill ha och behdver. Speciellt eftersom manga
kunder férandras o6ver tid. Marknadsférare kan anvanda insikterna fran
kunddata och analys for att ge en relevant respons till kunder dar
kunden ar i kundresan, och fastlagga vilka steg som behdvs for att
hjalpa och stodja kunden i ett képbeslut. Att forbattra kundkontakt och
kundkommunikation kraver koppling (integration) mellan digital
marknadsforing och customer relationship management (CRM), bade
gallande praktik och teknologi. Marknadsforare maste skapa strategiska
planer fér att kunna bygga de basta kundrelationerna med kunder och
prospekts. Relationer som ger mottagaren mer varde dver tid.

Som ett resultat av ett datadrivet och sammankopplat arbetssatt bygger
du marknadsforingsprocesser som kontinuerligt férbattras. Detta galler
bade kampanjer och langtgaende marknadsféringsaktiviteter,
Kundinsikter starker ocksa pagaende kundrelationer.

Hur bra innehallet ar beror pa hur relevant det ar fér din kund, baserat
pa kundens behov och var de befinner sig i kdpresan. En strategisk plan
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ger dig méjligheten att generera kontinuerligt relevanta innehallskluster
(@mnen) over tid. Det starker ditt varumarke digitalt och starker darfér
din affar och det du erbjuder dina kunder.

Andra kanaler bidrar till forbattrade kundrelationer

e Sociala medier 6ppnar upp for vardefull dialog med din kund

e Mobilvanliga sidor dkar i betydelse och okar i efterfragan bland
dina kunder

e Video fortsatter locka dina kunder: Sidor med videoinnehall
hamnar ofta hogt upp i sokresultat och besodkare stannar langre
pa sidor som innehaller videos

Képdrivna interaktionsmonster har forandrat saljtratten

Nu nar dina kunder ar aktiva i digitala kanaler reflekterar inte langre den
klassiska linjara saljtratten hur dina kunder rér sig i kdpresan. Kunder
startar oftast inte i toppen av saljtratten (Awareness) och rér sig heller
inte linjart mellan Awareness och Action. Ofta ror de sig upp och ned i
tratten upprepande ganger, beroende pa vad deras behov och situation.
Kunder pausar ofta i olika delar av kopresan och backar tillbaka till
tidigare steg. Dessa icke-linjara kundresor inbegriper viktiga
kundupplevelser.

Den nya upprepande saljtratten gor de digitala
marknadsforingsverktygen annu viktigare, speciellt for att koppla ratt
marknadsaktivitet med ratt innehall till ratt kund vid ratt tidpunkt (salj-
och marknadstratt). Din digitala marknadsféring maste ge kontinuerliga
svar och relevans till dina kunder - vart an dina kunder interagerar med
ditt varumarke. Att anvanda en integrerad marknadsforingsplattform tar
dig bortom det proaktiva till dynamisk kommunikation som ger din kund
den kommunikation den helst vill ha.

Det ar viktigt att koppla ihop teknologier som marketing automation och
analys till dagens kundupplevelse och dagens upprepande saljtratt.
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Du anvander denna teknologi for att battre fokusera
marknadsforingsaktiviteter (allt fran kampanjer till lAngtgaende
marknadsforingsaktiviteter) pa ett satt som ger dig positiva resultat och
bast return on investment (ROI).

Awareness Consideration Decision
Képaren inser att de har > Koparen definierar sitt > Képaren valjer en losning.
ett problem. problem och undersdker

alternativ for att losa det.

Att tilldmpa matning pa olika stadier i den nya salj- och marknads-
féringstratten visar vagen till optimering och forbattringsmajligheter.
Bade for kampanjer och andra marknadsforingsaktiviteter. Detta gors i
precis ratt tid, for att géra storst skillnad i kundinteraktionerna:

Awareness

Organisk nyckelordsrankning, organisk soktrafik, hanvisad trafik
(fortjanad trafik), betald soktrafik (och dess kostnad) och direkt trafik
(som oftast inkluderar trafik fran sociala medier).

Consideration

Click through rates (CTR), formular och hur ofta de blir ifyllda pa
landningssidor, view-to-click pa call-to-actions (CTAs) som ger dig data
for att optimera och testa dina CTAs, layout och innehall for att forbattra
interaktionsgraden.
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Decision och Action

Lead-volym, marketing qualified leads (MQL), sales qualified leads
(SQL), nyckeltal pa hur manga leads som leder till offert (eller
motsvarande), konverteringsunderlag och affarsunderlag. Se till att aven
mata de sistnamnda, for att kunna koppla mot affarsmal.

Besegra dina digitala marknadsféringsutmaningar

Definiera kampanjmal innan du goér nagot annat, for att verkligen
maximera din framgang inom digital marknadsféring: Nar du tydliggor
din destination kommer du finna effektiva satt att na dit. Hur du pa ett
intelligent satt anvander dina medarbetare, processer och hur ni i
praktiken tar er ann marknadsforingsaktiviteterna gor stérst skillnad och
bestammer om det bar eller brister.

Sjalvklart ar tekniken (martech) en viktig del av digital marknadsféring.
Du kan ocksa ta digital marknadsféring till nya nivaer genom att
bemastra tekniken, vars kapacitet forenklar utforandet av din digitala
marknadsforing. Den paverkar mest nar du maximerar hur du anvander
verktygen, och pa sa satt 6vervinner hinder du star infor.

Nar du utnyttjar digital marknadsféringsmetodik for att battre forsta och
betjana kunder i deras kundresor sakerstaller du optimala resultat.
Grundarbetet som behdvs for effektivanvandning av tekniken bygger
pa samma kundanalyser och insikter som anvands for att oka
kunskapen om dina kunder.

Kom ihag: Dina kunder férandras hela tiden. Aterkom regelbundet till
dina strategier och taktiker.
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Maximera din digitala paverkan: Personalisering,
malgruppsinriktad kommunikation och A/B-tester

Personalisering och malgruppsinriktad kommunikation inom
din digitala marknadsféring kan ge dig mer relevanta besdkare
till din webbsida och géra dina marknadsforingsaktiviteter mer
relevanta fér mottagarna. Ett annat viktigt verktyg fér att
matcha ratt innehall med dina kunder ar A/B-tester av din
webbsida, dess webbdesign och 6vrig
marknadsforingskommunikation. Teknologin inom digital
marknadsforing. | det har fallet A/B-testning. Férstarker dina
insatser inom dessa omraden.

1. Personalisering

Din webbsida ar en ypperlig plats for att skapa intresse fran ratt
kopare, men det finns en stor utmaning. De flesta besdkare ar
anonyma. Personalisering dppnar dérren fér att undersdka
besodkarnas personliga attribut, som geografisk plats och
digitalt beteende. Din webbsida kan da ge besdkaren en mer
anpassad upplevelse genom att presentera den mest
relevanta texten, videon eller bilden.

Liva upp din personalisering genom att ge besdkaren det
besdékaren vill ha:

e Bestam besoksattribut som ar relevanta for din digitala
marknadsstrategi, exempelvis: inkdpsbeteende,
personlig profil och demografi. Skapa sen personas
baserat pa denna data

e Forsta vad du personifierar och varfér; anvand analyser
och matvarden for att halla reda pa vilket personaliserat
innehall som ar bast anpassat fér besékaren

e Utveckla olika texter féor samma kampanj, skraddarsydd
for olika kundsegment eller personas

e Ofta kan ditt befintliga innehall anvandas for
personalisering; detta inkluderar erbjudanden, call-to-
actions (CTAs), videos, bilder, rekommendationer och
recensioner
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2. Malgruppsinriktad kommunikation

Det analytiska grundarbetet for malgruppsinriktning kokar ned
till att forsta mer om dina kunder och vad de vill ha fran dina
produkter och tjanster. Du tittar pa sOkbeteenden gallande sék
av produkter och tjanster, kopbeteenden, interaktionskanaler
som besokaren féredrar, geografiska omraden, demografi och
sa vidare. Digitala marknads-féringsverktyg ar ett maste fér att
hantera flera malgruppsprofiler, vilka kanaler kunderna
féredrar och att kontinuerligt uppdatera dessa.

Optimera malgruppsinriktningen for att lockar ratt kunder:

Var saker pa att din marknad ar stor nog att segmentera
I kategorier for olika typer av kunder; bygg sen profiler
for varje kategori

Dokumentera och ge statistik for skillnaderna mellan
kategorier for att sakerstalla tydlig inriktning for varje
kategori

|dentifiera de kommunikationskanalerna som férdras i
varje kundkategori

Varje kundkategori far ut olika av dina produkter och
tianster: Fokusera pa fordelar nar du kommunicerar med
varje kategori fér personligt engagemang

Malgruppsinriktad kommunikation fungerar sallan
perfekt forsta gangen, var beredd att spendera tid pa
testning for att fa det ratt: Tillat organisk forbattring dver
tid
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3. A/B-testning

Det ar viktigt att A/B-testa och optimera din design, ditt
innehall och dina CTAs for att dina digitala
marknadsforingskampanjer ska fungera. A/B-testning ar ocksa
kopplat till malgruppsinriktad kommunikation och
personalisering, genom att i sista steget koppla ihop ratt
innehall med ratt mottagare. Genom hela A/B-testningen har
du maéjlighet att skapa och presentera det basta innehallet
eller webbsidan till olika kategorier av kunder. A/B-testning tar
bort gissningsleken ur designprocessen for webbsidor och
CTAs. Genom data kan du enkelt se vad som fungerar och
varfor det fungerar. Nyckeln ar att hela tiden testa och
forbattra.

Forbattra A/B-testning for att battre méta kunderna:

e Hall det enkelt: Genomfor ett test i taget och en variabel
at gangen

o Overvég att bdrja pa hogre niva for storre férbattringar:
Testa hela din landningssida, CTA's eller e-post som en
variabel

e Bestam det statistiska malet forst for att kunna valja det
basta alternativet innan du bdrjar testa

e Sasongsvariationer kan paverka dina besdkares
beteende. Testresultat fran sommaren kanske inte
oOverensstammer med besodkarnas beteende pa vintern

e Testaolika typer av innehall och formular i olika stadier
av kundresan for att lara sig att battre flytta kunder langs
hela salj- och marknadstratten (kundlivscykeln)

e Leads-kvalité och landningssidornas konverteringsgrad
spelar stor roll har: Landningssidorna ska generera
resultat
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4. Email Marketing

E-postmarknadsféring (email marketing) fungerar battre nar
den kan dra nytta av informationen i andra
marknadsforingsverktyg. Med den sofistikerad personalisering
som majliggjorts av marketing automation ges e-
postmarknadsféring nya tillvagagangssatt for att na optimala
resultat och distribuera ratt innehall till kunder.

Marketing automation gér e-post till en del av en
mutlikanalmarknadsforing dar e-post kan fungera tillsammans
med andra innehallstyper foér att ge en exceptionell
anvandarupplevelse. E-postkampanjer nar goda resultat nar de
ar relevanta, underhallande och informativa fér malgruppen
(malkunden).

Stimulera din Email Marketing med Marketing Automation:

e Leverera ratt innehall till ratt person vid ratt tidpunkt

e Ha en konversation med dina kunder om sant de ar
intresserade av istallet for att skicka pa dem
marknadsforingsinnehall som inte ar anpassat for nagon

e Setill att du har konsekventa upplevelser éver alla
kanaler for att koppla ihop syftet med din e-
postkampanj med alla kundinteraktioner och till ditt
varumarke

e Anvand mal och regelbundna matningar for att
kontinuerligt forbattra och for att uppfylla dvergripande
strategier

o A/B-test spelar en viktig roll for att skapa e-postinnehall
som engagerar olika kategorier av kunder
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5. Poangsatt leads

Poangsattning av leads (lead scoring) ar en viktig del av
hanteringen av leads, och hjalper dig fa ut det mesta av dina
leads. Du kan poangsatta dina leads baserat pa intresset som
lead:et visat for din produkt eller tjanst och hur val lead:et
passar in bland dina malgrupper (kategorier), personas och
marknader. Generellt satt anvander lead scoring beteendedata
och demografiska data och attribut for att ranka leads och ger
leads som ar redo fér saljare (SQLs) den hogsta poangen.

Poangen ar inte huvudmalet. Det som ar viktigt ar
poangvardeshierarkin (vissa aktiviteter ar varda mer poang an
andra). Desto hogre poangvarde, desto narmare saljredo ar
lead:et. En lagre poang betyder inte att lead:et ar samre. Det
brukar oftast betyda att personen befinner sig i ett tidigt stadie
i kundresan. Baserat pa poangen och regler kring leads-
vardande aktiviteter (lead nurturing) ar ett lead med lag poang
en kandidat for mer aktiviteter. Jobba nara saljavdelningen for
att nd samsyn kring hur ni ska mata effektiviteten i
poangsattningen (lead scoring system).

Maximera Lead Scoring for att fa ut mer av dina leads:

o Hall det enkelt: Koppla dina insatser till kampanjmal,
malgrupper (kategorier) och matning som fungerar

e Kontinuerlig processforbattring ar ett maste: Analysera
scorings-algoritmer mot verkliga forsaljningsresultat och
validera dessa med saljteamet och andra datakallor

e Granska besdkarnas onlinebeteende for att se om deras
agerande verkligen aterspeglas ordentligt i poangen
och ger dig de basta leads:en

o Overvaka och rapportera olika leads-typer och deras
konverteringsgrad. Utvardera resultat kvartalsvis och
optimera nar det behévs

e Interagera med CRM-systemet for att ge dig och olika
team basta madjliga insyn och for att kunna stodja
saljarna i uppféljning och prioritering
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Kontinuerlig analys gér dig till en battre marknadsférare

Analys, statistik och KPl.er ar avgérande for din digitala
marknadsforings framgang. Detta inkluderar de processer som
gor det majligt att kontinuerligt mata, forsta, férbattra och
férandra taktiker och forbattra insikter for marknadsstrategier.
Smarta marknadsférare ser till att analys och matning kopplar
ihop marknadsforingsaktiviteter med kundresan, kundens
forflyttning genom salj- och marknadstratten och de olika
stegen som kunden gar igenom. Analys, statistik och KPl.er
hjalper ocksa att koppla ihop digital marknadsféring med
affarsmal - for att tydligt visa digital marknadsférings varde.

Analyser och matvarden hjalper dig i alla aspekter av dina
digitala marknadsféringsinsatser:
¢ Meddelandehantering, e-post och kampanjhantering
och dess utférande, inkluderat matning fran A/B-tester,
kostnad per lead och lead-till-kund-konverteringsgrad
(CRM-kopplingen ar behjalplig har)
e SOk: SEO-rankning, hur val nyckelorden presterar och
konverteringsmatvarden (CRO)
e Webbtrafik: Trafikkallor, avvisningsfrekvens,
klickfrekvens (CTR) och konverteringar
e Webbsidebesokares beteende: Hur besdkare navigerar,
besodkares navigationsmonster, sidvisningar och
sessionslangd

Inte bara marknadsavdelningen har nytta av é6vergripande
kunddata:

e Beteende- och predikativ analys: Segmenterat
kopbeteende, framtida képbeteenden och produkter
och tjanster

¢ Kundintelligens: Sammanstalla kunddata for att battre
forsta kunder och férbattra innehall, interaktioner och
erbjudanden

Utover det betydande vardet av enskilda matvarden for att
finjustera aktuella kampanjer och program pekar analysresultat
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ut vagen for att forbattra digitala marknadsféringsinsatser och
kundupplevelser. Du lyckas bast om du kombinera analys med
din marknadsforingserfarenhet och kreativitet. Tekniken for
digital marknadsforing ar inte avsedd att ersatta kreativa
visioner och innovativa idéer som kommer fran dig och ditt
team. Med tekniken kan du halla kunden i fokus och sakerstalla
ett kontinuerligt uppdaterat sammanhang och relevans i dina
marknadsforingsinsatser.

Guida dina webbsidebesdkare genom saljtratten med
Kenticos digitala marknadsfoéringsverktyg

Att guida dina besdkare med hjalp av Kentico ner i din saljtratt
bor vara en somlds och sammanhangande webbupplevelse
utan slut. Den tar aldrig slut eftersom nar du val har lett en
besdkare genom alla faserna (Awareness, Consideration,
Decision och Action), hela vagen till forsaljning, da borde den
relevanta informationen bdrja om igen.

Markus Blomberg
Inbound Marketing Consultant

E-post: markus.blomberg@knowit.se
Tel: +46 707655433




