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Hei, 
 

Markedsføring er ikke slik det en gang var. Da jeg satt på skolebenken på 90-tallet var verden analog 
og dominert av massemedier, TV og radio. Vinnerne var ofte bedriftene med størst markedsbudsjett. 

Så tok det av: Internett. E-post. Mobil. Søkemotor. Web 2.0. Sosiale medier. 3G. Smarttelefoner. 4G. 

Spoler vi frem til i dag, er teorien for markedsstrategi den samme – men måten markedsføring blir 
utført i praksis, har blitt totalt snudd på hodet. Det samme gjelder salg. 

Bare i løpet av de siste 4-5 årene har IT-teknologien gjort så store fremskritt at det er en utfordring å 
følge med. Samtidig har utviklingen gitt oss fantastiske, nye muligheter som alle kan utnytte! 

I denne e-boken har vi samlet viktig kunnskap som jeg håper vil gi deg innsikt og inspirasjon, enten du 
er toppleder, linjeleder eller leder innen salg eller markedsføring. 

Mulighetene er større enn noen gang til å skape ny utvikling, optimisme, vekst og glede på jobben. 

Jeg håper at e-boken gir deg grunnlag for å sette digital markedsføring og salg på agendaen i leder-
gruppen, utfordre leverandørene deres og ikke minst invitere salgs- og markedsansvarlige til å finne 
løsninger som gjør dere til morgendagens vinner. 

 

God fornøyelse! 

 

 

Øyvind Jacobsen 

Rådgiver og Daglig leder 

Leadify AS 

 

PS) Lesetips: Tøffe tider skaper nye vinnere 

 

 

  

http://feed.leadify.no/t%C3%B8ffe-tider-skaper-nye-vinnere
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 Innhold 
 

10 bud for digital markeds- og salgsstrategi 
 
 

Del I - Viktige endringer 
Forutsetningene for markedsføring og salg 

 
 

❶ Kundens kjøpsprosess starter med søk 

❷ Makten er flyttet fra selger til kjøper 

❸ Digital synlighet er nøkkelen til å lykkes 

  
 

 Del II – Hvordan gripe de nye muligheten? 
Dette må dere gjøre 

 
 

❹ Skaff dere kunnskap om potensielle kunders digitale kjøpsadferd i sanntid 

❺ Organiser Marked og Salg slik at dere utnytter denne kunnskapen 

❻ Bruk programvare som sporer brukeratferd 

❼ Invester i egne digitale kanaler 

❽ Bygg opp i innhold i disse kanalene som gjør at kundene finner dere, bygger tillit 
og foretrekker dere 

❾ For å treffe med innholdet må dere kartlegge og beskrive personene hos 
bedriftene dere kommuniserer med 

❿ Sørg for å treffe hver person i målgruppen på rett tidspunkt i sin kjøpsprosess 
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1. Kundens kjøpsprosess starter med søk 
 
Innen B2B bruker 89 % nettet for å skaffe informasjon i kjøpsprosessen. Dette tallet er enda høyere for 
forbrukermarkedet (B2C). 
 
1. De starter med søk1 

• 77 % av kjøpsprosessene i bedriftsmarkedet (B2B) 
• 92 % av kjøpsprosessene i forbrukermarkedet (B2C) 

 
2. De søker ikke etter produkter eller etter bedriften deres2 

• Nærmere 75 % av søk innen B2B er generiske. Folk søker etter «verktøy for videokonferanse», ikke 
«Skype for Business» 

• Kundene søker fordi de ønsker å løse et problem eller utforske en ny mulighet 
• En vanlig hjemmeside når bare de som aktivt søker etter bedriften deres, det er ofte kun 5 % 

 
3. Kundene starter søket sitt lenge før du ser dem på nettsidene eller kommer i kontakt med dem3 

• Innen B2B gjør kundene i snitt 12 søk før de besøker bedriftens nettsider 
• Kjøperne begynner med søk (2), så sammenligner de produkter (4), ser videoer (6) og leser 

uavhengige vurderinger (8) og anmeldelser (10) – før de kommer til dere 
 

  

 
1 Accenture 
2 Google 
3 Google 
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2. Makten er flyttet fra selger til kjøper 
 
Før måtte kjøper oppsøke selger for å få informasjon om produkter og tjenester. En flink selger kunne 
dermed selge der og da. Nå er minst 67 prosent av kjøpsprosessen tilbakelagt før en potensiell kunde 
kontakter dere.4 
 
1. Hvorfor? 
Kjøperne skaffer seg informasjon på egen hånd gjennom blogger, nettsteder, nettaviser, sosiale medier, 
brukeromtaler og forum. Kunder liker å finne ut av ting uten å bli forstyrret av annonser og selgere. 
 
2. Et godt eksempel 
Se på bilbransjen. Hos Bertel O. Steen har antall besøk i butikk før kjøp falt fra 4 til under 1,55. En typisk 
bilkjøper har på tre måneder 900+ digitale interaksjoner før hun tar en kjøpsbeslutning6, blant annet: 

• 139 søk på Google, 14 YouTube-videoer og 89 bilder 
• 69 besøk på leverandørsider (bilbutikken) og 186 besøk på produsentsider (fabrikken) 

Tenk på et eksempel fra din egen bransje. Eller se for deg et rederi som er nysgjerrig på mulighetene 
med batteri/diesel hybridteknologi for sine skip. Hva gjør kunden? Sjekker på nettet, studerer white-
papers, forskningsrapporter, sammenligner alternativer, snakker med kollegaer osv. 

Det kan ta lang tid før kunden tar kontakt med aktuelle leverandører. På det tidspunktet kan kunden langt 
på vei ha bestemt seg for løsning. Da kan det være for sent for dere. Hva kan dere gjøre? 

 

 
4 Forrester 
5 Dagens Næringsliv 
6 Google 
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3. Digital synlighet er nøkkelen til å lykkes 
 
Fordi kjøpsprosessen starter med søk må dere være der, på nettet. Google er klart viktigst. Dere bør 
definitivt være på førstesiden, for 7 av 10 klikker seg aldri videre til side 2.7 
 
1. Dere bør også bli synlig høyt oppe på førstesiden. 

• Googles førsteside viser kun 10 organiske treff på søket 
• 71 % av klikkene på Google kommer fra førstesiden 
• De fem første treffene på side 1 får 68 % av klikkene 
• Treff nummer 6 til 10 har kun 4 % av klikkene 

 
2. Dere kan også kjøpe synlighet med annonser, men legg merke til 

• Det er stor forskjell på om kunden befinner seg tidlig eller sent i sin kjøpsprosess 
• I utgangspunktet klikker kun 2 % på Google-annonser8 men det kan være langt flere hvis kunden er 

langt ute i prosessen og klar for å kjøpe 
• Google-annonser er likevel anbefalt i en startfase hvor dere ennå ikke har fått gode organiske 

plasseringer på Google, og som et supplement til deres digitale markedsføringsstrategi 
 
3. Bedrifter som dominerer Google på de relevante søkeordene i sin bransje har gitt seg selv en god start, i 
prosessen med å bli funnet, foretrukket og valgt av potensielle kunder som har et erkjent kjøpsbehov. 

  

 
7 moz.com 
8 Wordstream 
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DEL II – HVORDAN GRIPE DE NYE 
MULIGHETENE? 
 

DETTE MÅ DERE GJØRE   
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4. Skaff dere kunnskap om potensielle kunders kjøpsadferd i sanntid 
 
De som besøker nettstedene deres etterlater digitale fotspor. Disse brukerdataene er ferskvare.  
 
Det er mindre interessant å vite at person X leste om produkt Y, hvis det skjedde for 14 dager siden. 
Du må vite det når det skjer. Det finnes teknologi som gjør dette mulig. 
 
 
EKSEMPEL 
Kjell søker på Google etter «leiekontrakt for fullservice kontorlokaler». Han klikker på en lenke i 
søkeresultatet, som sender ham til nettside om leiekontrakter. Kjell leser fire forskjellige artikler nøye, 
før han forlater nettstedet. 
 
Kjell sin digitale atferd forteller at han har en åpenbar kjøpsintensjon. Han har allerede brukt mye tid 
på Finn, meglere og andre bransjeaktører. Nå har Kjell behov for å lære mer om kontrakter, planen 
er å leie (ikke kjøpe) og høy servicegrad er et viktig kjøpskriterium. 

Hvis vi klarer å finne ut hvem han er og deretter tilpasse vår kommunikasjon til atferden hans, så 
øker vi sjansene formidabelt for å få Kjell som kunde. 

Tilgjengelig teknologi setter deg i stand til dette. 
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5. Organiser Marked og Salg slik at dere utnytter denne kunnskapen 

I moderne organisasjoner har marked og 
salg tydelig atskilte roller, men jobber mot 
samme mål: 
 
Marked sitt ansvar er å generere 
kvalifiserte leads. De kommuniserer aktivt 
med leads, i tråd med strategien 
bedriften har lagt opp. 
 
Et kvalifisert lead (en person) er allerede 
interessert i dere og interessant for dere. 
En god, potensiell kunde altså. 
 
Salg sitt ansvar er gjøre kvalifiserte leads 
til kunder. De bruker kun tid på salgs-
kvalifiserte leads. Det er effektivt og en 
mye bedre opplevelse for kunden, enn å 
bli forstyrret ut av det blå. 
 
Sjansen for å lykkes med et lead som har 
tatt kontakt er 21x større når dere følger 
opp umiddelbart. 

MÅL FOR MARKEDSFØRING OG SALG 
 
 

 
 

 
Dette er et eksempel på hvordan marked og salg jobber 
mot samme mål. Innen B2B har marked tradisjonelt hatt 

en støttefunksjon for salg. Salg har alltid hatt kunde-
kontakt først. I dag er dette snudd opp-ned. 

 

Les også: B2B markedsføring: Kostnad eller bidrag til bunnlinjen?  

http://feed.leadify.no/b2b-markedsf%C3%B8ring-kostnad-eller-bidrag-til-bunnlinjen
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6. Bruk programvare som sporer brukeradferd 
 
Ny teknologi9 for å samle data, forenkle og automatisere analyser og oppgaver gir helt nye 
muligheter til å: 
 

1. Løpende lagre den digitale adferden til deres kunder 
2. Utnytte kunnskap om denne atferden til å kommunisere mer effektivt 
3. Konvertere besøkende på nettstedene deres til leads 

a. Brukerdata spores fra personens første besøk på nettstedet. Når personen fyller ut 
et skjema på din web, kobles historisk data automatisk til personen 

b. Leads generes gjennom å tilby nyttig innhold og annen relevant informasjon som 
hjelper oss å kvalifisere leadet 

4. Bearbeide leads til de er kvalifiserte 
a. Kombinasjonen av brukerdata og frivillig oppgitt informasjon gjør at vi kan målrette 

kommunikasjon mot personer i vår målgruppe 
 
Slike løsninger gjør det mulig å knytte markedsføringsaktiviteter til salgsresultater. Dere vil kunne 
dokumentere at X kroner brukt i markedsføring gir Y kroner i resultat. 

  

 
9 For eksempel HubSpot, Marketo eller Eloqua 
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7. Invester i egne, digitale kanaler 
 
Før måtte alle kjøpe kunnskap om målgruppene deres fra aktører som TNS Gallup, MMI og 
Schibsted. 
 
Når bedriften selv eier kanalene hvor brukerdataene oppstår, eier dere denne kunnskapen selv og 
kan bruke den til å kommunisere mer effektivt med målgruppene deres. 
 
Det er også en annen grunn til å investere i egne kanaler: 

• Kvalitetsinnhold i egne digitale kanaler skaper rentes rente-effekt 
• Innhold i egne kanaler lever «evig», i motsetning til nettannonser, TV-reklamer og 

radiospotter, som forsvinner når avtalt tidsperiode er over og dere slutter å betale 
• Å investere i innhold i bedriftens egne digitale kanaler kan derfor sammenlignes med å 

investere i aktiva som øker i verdi over tid, uten behov for å øke investeringen – dette er en 
del av det vi kaller marketing equity 

• Hver artikkel, blogginnlegg, video, whitepaper, e-bok eller nettside dere produserer er altså 
et aktivum, som er tilnærmet gratis å vedlikeholde, og som stadig øker i verdi 
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8. Bygg opp innhold i egne kanaler 
 
Digitalt salg må skje på kundens premisser. I stedet for å tenke tradisjonell salgsprosess, må vi 
koble oss på kundenes kjøpsprosess. 
 
Det gjør vi ved å hjelpe dem med nyttig kvalitetsinnhold i stedet for å plage dem med reklame når 
de ikke er i kjøpsmodus. 
 
Dette er et stort skifte fra den tradisjonelle måten å tenke markedsføring og salg på. 
 
Hjelpe, ikke plage: 

• Tilby kvalitetsinnhold som svarer på spørsmål potensielle kunder har i sin kjøpsprosess 
• 80 prosent av beslutningstagere foretrekker informasjon i form av artikler i stedet for en 

annonse 
• NB: Kun 4 prosent av de besøkende er klare til å ta en kjøpsbeslutning! De resterende 96 

prosent besøkende må dere bearbeide med nyttig og verdifullt kvalitetsinnhold som 
hjelper dem fremover i kjøpsprosessen 

• Sørg for at innholdet er så bra at de kommer tilbake, og ikke bare leser det én gang 
 
Resultat: Kundene finner dere, stoler på dere og setter pris på dere! 
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9. For å treffe med innholdet må dere kartlegge og beskrive personene 
hos bedriften dere kommuniserer med (personas) 
 
Mange innen B2B ser på bedriften som målgruppen. De glemmer hvem i bedriften de snakker med. 
En teknisk direktør, en CEO og en markedssjef har svært ulike informasjonsbehov og språk. 

   
 
Suksess avhenger derfor av at du treffer riktig person med riktig innhold. Her kommer personas inn 
som et viktig verktøy. Husk: Folk kjøper av folk. 
 
Er det noe folk liker, så er det å bli behandlet personlig. Personas er: 

• Fiktiv representant for en målgruppe 
• Lag personas for viktige interessenter som du ønsker å 

o kommunisere målrettet og mer personlig med 
o ekskludere fra generell kommunikasjon 
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10. Dere må treffe hver person i målgruppen på riktig tidspunkt i sin 
kjøpsprosess 
 
De tre første budene i denne e-boken gir innsikt i endringer. De neste seks er oppskriften på en 
digital salgs- og markedsføringsplattform. Det siste budet er om timing, som ofte avgjør alt. 
 
Med riktig programvare vet dere hvor i kjøpsprosessen potensielle kunder er. Med innsikt i personas 
kan dere hjelpe dem videre med innhold som svarer på deres spørsmål og utfordringer. 
 
Dette er å drive så positiv markedsføring at kundene oppsøker dere. Det er markedsføring som 
kundene elsker. Salgsavdelingen kan bruke tiden sin på kunder som allerede har vist interesse. 
 
Slik utnytter dere de digitale mulighetene til å få flere nye kunder og økt salg. 
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Ønsker du å bli mer oppdatert på ledelse, markedsføring og salg? 
 
Les en av disse artiklene fra Leadify: 
 

• 3 viktige veivalg i din markedsstrategi (som gjør en forskjell) 
• Hvordan kan nettsidene bli deres råeste B2B-selger? 
• Kan smart markedsføring i oljebransjen bidra til å vinne flere anbud og rammeavtaler? 
• Slik kan markedsføring redde salget (case: Odfjell Well Services) 
• Tøffe tider skaper nye vinnere 
• Strategisk ledelse når bedriften trenger nye kunder 
• Godt språk skaper tillit 

 
Motta flere artikler rett i innboksen din. Klikk og fyll ut: 
 

 
 

 

 

Andre publikasjoner fra Leadify. Klikk og last ned: 

Sjekkliste: 15 spørsmål om 
bedre markedsføring og salg 

Lønnsom vekst med Inbound 
Markedsføring og Salg 

En praktisk guide: Salg og 
Markedsføring på messer 

 
  

 
 
 

https://feed.leadify.no/3-viktige-veivalg-i-din-markedsstrategi-b2b-som-gj%C3%B8r-en-forskjell
https://feed.leadify.no/hvordan-kan-nettsidene-bli-deres-r%C3%A5este-b2b-selger
http://feed.leadify.no/kan-smart-markedsf%C3%B8ring-i-oljebransjen-bidra-til-%C3%A5-vinne-flere-anbud
http://feed.leadify.no/slik-kan-digital-b2b-markedsf%C3%B8ring-redde-salget
http://feed.leadify.no/t%C3%B8ffe-tider-skaper-nye-vinnere
http://feed.leadify.no/strategisk-ledelse-n%C3%A5r-bedriften-trenger-nye-kunder
http://feed.leadify.no/godt-spr%C3%A5k-skaper-tillit-i-digital-b2b-markedsf%C3%B8ring
http://cta-redirect.hubspot.com/cta/redirect/2510580/17f87297-d367-46c1-a5fe-6a6ec23b1a48
http://feed.leadify.no/15-sp%C3%B8rsm%C3%A5l-bedre-markedsf%C3%B8ring-og-salg
http://feed.leadify.no/gratis-guide-l%C3%B8nnsom-vekst-med-inbound-markedsf%C3%B8ring-og-salg-inbound-marketing-leadify-lp
http://feed.leadify.no/15-trinns-guide-til-salg-og-markedsf%C3%B8ring-p%C3%A5-messer-lp
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E-boken er skrevet med bidrag fra HubSpot, MarkedsPartner og flere, se henvisninger i fotnoter. Forbehold om trykkfeil og oppdaterte data. 
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