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Vad ar
Inbound Marketing?

Inbound marketing handlar om att driva trafik och
konvertera leads till kunder. Inbound marketing har
snabbt blivit extra populart bland B2B-foretag eftersom
de webbsidebesokare som lockas till dessa webbsidor
ofta vill méta mer an bara ett bra pris och en fin bild i en
e-shop. Har maste du som féretagare bygga fortroende
digitalt eftersom storre delen av B2B-kdparens kopresa
sker digitalt. Den produkt eller tjanst som du saljer ar
nastan alltid mer komplicerad an en konsumentprodukt
och darfor ocksa ett mer komplicerat kép. Leads:en ar
ocksa ofta mycket mer vardefulla.

Koéparen pratar mindre med saljaren

Precis som tidigare ar saljaren den som guidar och hjalper képaren,
svarar upp mot krav och skriver avtal. Skillnaden nu mot da ar att forr
gick det att ringa till kunden och forklara 6ver telefon. Nu gér kunden sin
research sjalv och férvantar sig att information finns tillganglig digitalt.
Allting kommunicerar. Om ni har valdigt fa som foljer er pa Linkedin eller
en samre webbsida kanske en potentiell kund uppfattar det som ett
lagvattenmarke. En kompetent digital narvaro ar ett hygienkrav idag.

Att fa denna narvaro att ge er fler leads ar inbound marketing och kraver
tid, personalresurser och expertis.
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Inbound vs Outbound

Motpolen tillinbound marketing ar outbound marketing. Vilket betyder
uppsdkande marknadsforing. Tanken ar att inbound marketing skall
vara pa mottagarens villkor och svara upp pa nar mottagaren sdker
efter information till ett kdpbeslut eller information om nagot som vid
ett senare tillfalle kommer leda till ett kopbeslut. Ett bra exempel har
ar content marketing, som ar nara beslaktat med inbound marketing
eftersom du kommer behdva ratt typ av innehall i din inbound
marketing.

Content marketing handlar om just innehallet som dina kunder
uppskattar. Om du saljer rubikskuber kommer dina kunder uppskatta
videos och blogginlagg som handlar om hur de ska lésa kuberna.
Tidigare har man kunnat driva trafik genom annonsering, men det har
bland mottagarna uppvisats en ovilja mot digital annonsering. Det pratas
aven om annonsblindhet. Att vi inte ens tittar pa annonser pa natet och
de ganger vi klickar pa dem gor vi det av misstag. Detta bekraftas av att
manga valjer att blockera sina webblasare fran att visa upp annonser
med hjalp av sa kallade 'Adblockers’.

Inbound-metodik

Inbound-metodiken lar oss att i ett férsta steg attraherar vi en
webbsidebesdkare genom att ha, for denne, relevant innehall i var
blogg och i sociala medier. Har kopplas inbound marketing tydligt ihop
med content marketing och social media marketing. Det gar aven att
kopa Google-annonsering via Google Adwords for att forstarka dina
blogginlagg eller landningssidor. Landningssidor ar ett nasta steg.
Bakom dessa landningssidor kommer du vilja dolja premium-innehall,
som ett white paper (aven kallad e-bok) eller ett webbinar. Detta for att
forma mottagaren att via ett formular ge information om sig sjalv.

Nar en person lamnar ifran sig information vill denne helst inte skriva in
for mycket information. Om du valjer att lagga till manga falt kommer du
fa farre leads.
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Nu har du kommit till det stadiet dar du borjar spara kontaktuppgifter i
ett CRM- eller marketing automation-system och kan borja rikta relevant
innehall till dina leads for att hoja vardet pa dem (lead score) och

géra dem mer intresserade. Matning och utférande kan goéras valdigt
exakt och valdigt relevant baserat pa ip-adress, kakor och information
inhamtad fran omni-kanal-mjukvaror (marketing automation-system)
som vet vad lead:et gillar att lasa. Det gar ocksa att skicka med

generell information. Det kan innebara att dina leads blir arga eftersom
informationen ar irrelevant. Om du lyckas fora leads:en framat i salj- och
marknadstratten nar du till slut fram till en kundrelation och da ar det
dags fér kundundersdkningar, uppféliningar och avstamningar for att ge
kunden mer varde utav er relation. Det ar ocksa ett bra tillfalle fér dig att

mersalja.
Attract Convert
Blogg Anonym — Besokare G
Keywords Landningssidor
Sociala medier Formular
Delight Close
Kundundersokningar Kund < Lead CRM / MA
Vardefull information E-post
Avstamningar Arbetsfloden
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Inbound-metodik i punktform

Attract: Blogg, keywords och sociala medier

Convert: CTA (Call-To-Action), landningssida och formular

Close: CRM- / Marketing Automation-system, e-post ocharbetsfloden

Delight: Kundundersokningar, vardefull information och avstamningar

Det gar att anvanda andra ord, men de flesta foretag som arbetar med
inbound marketing eller med inbound marketing-verktyg ser detta som
standardférfarandet. Du har kanske har hért talas om AIDAS (Attention,
Interest, Desire, Action och Satisfaction). Detta sager samma sak och
beskriver kundens resa genom dina verktyg. Men hur upplever kunden
det?
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Kopresan

Képresan handlar om vilka stadier kunden ar i och hur det kan match-
as med de verktyg och den metodik som du anvander. Kunden sdker
losningar pa problem och du séker l6sa kundens problem. Din uppgift
blir da att i det forsta stadiet méta kunden med information som oser
problem for att darefter vara behjalplig och proaktiv med relevant infor-
mation som gor att denne vill fortsatta ta del av din information. Vi lever
namligen i en tid dar General Data Protection Regulation (GDPR) gérdet
svarare att dela med oss av vara kunskaper. Det ar mottagaren som be-
stammer vad den ska ta till sig i all kommunikation men nu backas detta
upp av lagar med dryga bdter som foljid vid lagbrott.

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

alternativ for att losa det.
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Képresan i punktform

Awareness: Koparen inser att denne har ett problem.
Problemformuleringen kan komma ifran fler intressenter (stakeholders)
hos koparen. | detta fall ar account based marketing (ABM)
formodligen ratt vag framat.

Consideration: Koparen undersoker alternativ. Sjalvklart kan personen
ringa till bekanta i branschen men idag ar det vanligare att lagga upp
en fraga pa LinkedlIn, i en Facebook-grupp eller sdka efter
informationen digitalt. Vid ett storre inkop ar research en annu storre
del eftersom inkdpet da ar av storre vikt for bade personen som soker
information och for foretaget personen jobbar for.

Decision: | detta stadie valjer koparen en losning. Detta ar ett kritiskt
stadie for saljaren och har kan manga saker spela in. Allt ifran vilken
information som saljaren lyckats inhamta pa moten, lagga in i CRM-
systemet, vilken information som gatt in i marketing automation-
systemet, vilken information som kommit ut till kunden, pris, produkt,
branschkollegor som ocksa pockar pa kundens uppmarksamhet och hur
enkelt det ar att skriva pa ett avtal och ta till sig offerter (digitalt ar oftast
att féredra). Det ar den sammantagna bilden av féretaget som blir viktig.
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Exempel pa verktyg och varféor man valjer dem

Episerver: Ofta later du ditt CMS (Content Management System) styra
och ofta har olika CMS en marketing automation-mjukvara som de

lagt till fér att du ska kunna hantera dina webbsidebesokare i deras
plattform. Webbsidan (CMS:et) och marketing automation-verktyget
gifter sig val med varandra och du kanner din kontaktperson och kanner
igen anvandargranssnittet. Det ar enklare att ta ett steg ut i det okanda
med nagon du kanner.

Pardot: Du anvander idag SalesForce som CRM-verktyg och SalesForce
har ganska nyligen kopt det baltiskt klingande Pardot och kallar det,
precis som EpiServer for sitt "marketing cloud”. Med tanke pa alla
APl.erna (integrationerna) som redan finns fardiga och den niva av poster
| CRM-systemet som du vill uppdatera valjer ni Pardot som marketing-
automation-verktyg. Har styr CRM-systemet ert inkdp.

HubSpot: Varfor har vi nu borjat prata om marketing automation?
Skalet ar att marketing automation-verktyget HubSpot ocksa ar
upphovsman till termen "inbound marketing” och det gar ofta inte
att prata om kompetent inbound marketing utan att ha ett verktyg
som hjalper dig. Skalet till att du valjer HubSpot ar att de har manga
utbildningar fér bade marknadsforare, saljare och
webbdesigners/front-end:are. Detta goér att dina resurser kan forsta
varandra snabbt och att du kan utbilda din personal i verktyget du
planerar kopa.
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Hur borjar jag med Inbound Marketing?

Du kanske tror att du bérjar med verktyget? Det ar fel. Du kdper inte
bilen innan du har bensin i det har fallet. Bensinen till inbound marketing
ar content. Darfor bor du bdrja med content marketing och se till att din
webbsida ser bra ut on page-massigt. Det betyder att du ska bdrja med
att skriva innehall och se till att din sida inte ar felinstalld. Detta kommer
goéra att du far battre organiska traffar.

Hur bdrjar man da med content marketing? Du borjar med att skapa
"personas” som fungerar som karikatyrer for dina malgrupper. Detta gor
att du enklare kan bestamma om du ska skriva till férsaljningschefen
eller marknadsassistenten pa det foretag du vill salja till. Det basta har ar
om du har benkoll pa hur dina mottagare borde se ut. Ett tips ar att kolla
I ditt (valfyllda) CRM-system dar saljarna férhoppningsvis har skrivit upp
allt du behdver veta om dina mottagare.
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Hur borjar jag med Inbound Marketing?

Har du dina leads och kontakter i ett CRM-system?
Har du kopplat dessa kontakter till dina agda kanaler?

Producerar eller anpassar du ditt innehall till dina malgrupper/
personas?

Har du en pagaende digital dialog med kunder?

Kor du riktade kampanjer for att locka till eller konvertera din
malgrupp?

Har du en strategi for att utveckla och behalla dina leads-
magneter?

Skraddarsyr du ditt budskap och erbjudanden beroende pa vem du
pratar med och nar?

Hur sparar du och mater du framgang/maluppfyllelse?

Markus Blomberg
Inbound Marketing Consultant

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