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Hei, 

- Tenk så fantastisk, å våkne hver morgen og vite at du jobber et sted hvor alt er mulig? 

Da er du heldig! Slike bedrifter har en egen evne til å begeistre sine kunder, glede sine 
medarbeidere og bygge fremtidstro. Ja, de er overbevist om at de kan skape fremtiden. Det 
tror vi i Leadify også. 

De siste 5-10 årene har den digitale utviklingen gitt oss fantastiske, nye muligheter som alle 
kan utnytte. En helt vanlig norsk bedrift på B2B-markedet trenger ikke ha størst 
markedsbudsjett, slik det var i gamle dager (før cirka 2010). I dag er det de smarteste som 
har en tendens til å vinne. 

Hensikten med denne guiden er å gi deg en konkret innføring i hva ‘Inbound’ strategi er, en 
pekepinn på om det kan passe for din bedrift, mulige resultater, hvordan det virker og 
hvordan komme i gang. 

 

Inbound er mye systematikk og analyse, pluss litt magi. 

Å starte med Inbound markedsføring, salg og service vil bety at din bedrift tar sikte på å 
drive så positiv markedsføring at kvalifiserte, potensielle kunder vil oppsøke dere. 

Deres høyt verdsatte selgere kan dermed bruke all sin tid på varme kunder som allerede 
har vist interesse. Det kaller vi Inbound salg. Det er motsatt av kortsiktig, kald jakt på nye 
kunder. 

Det koster mye mer å skaffe nye kunder enn å beholde flere og selge mer til kunder du har 
fra før. Essensen av Inbound service er å gjøre dine kunder til dine beste ambassadører. 
Oppfattes du som en verdifull samarbeidspartner som bidrar til deres suksess, så hjelper 
det også på ditt eget salg. 

Ja, du leser riktig. Inbound snur tradisjonell markedsføring, salg og service på hodet. 
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Inbound bygger på en enkel observasjon: Vi mennesker har endret måten vi lever, jobber 
og kjøper produkter og tjenester - men overraskende få bedrifter har tilpasset seg den nye 
virkeligheten. 

Der ligger nøkkelen til å lykkes med ny utvikling, optimisme og lønnsom vekst for et selskap 
på B2B-markedet, som for eksempel energibransjen, havnæringene og teknologisektoren. 

 
Det gjelder å tilpasse seg kundene sin digitale søke- og kjøpsadferd på 2020-tallet. Ikke 
mas. Sørg for at kundene finner deg, blir værende og vokser sammen med deg. 

 

God leselyst! 

 

Øyvind Jacobsen 

Rådgiver og Daglig leder 

Leadify AS 

 

 

 



 
Inbound Markedsføring og Salg 

 

 

 
 
 
 
 
 
 

Innhold 
 
 

 

1. Hva er Inbound Markedsføring, Salg og Service? ................................................................ 1 

2. Hvordan virker det? ....................................................................................................................... 2 

3. Hva skiller Inbound fra andre strategier? .............................................................................. 3 

4. Hvilke resultater kan du forvente med Inbound?................................................................ 5 

5. Hvordan praktiserer man Inbound? ........................................................................................ 7 

6. Hvordan komme i gang med inbound? .............................................................................. 13 

 
 

 
  



   

 
Inbound Markedsføring, Salg og Service 

 

 

2022 © Leadify AS Side 1 
 

1. Hva er Inbound Markedsføring, Salg og Service?1 
Inbound er ikke en isolert taktikk, kanal eller teknologi. Det er en effektiv, utprøvd, helhetlig og 
langsiktig strategi for markedsføring, salg og service. Strategien bygger på kunder sin 
faktiske kjøpsprosess på 2020-tallet, ikke hvordan ting var i gamle dager. 
 

Les også: Når B2B-kundens nye kjøpsreise snur B2B-Salg og Marketing på hodet. 
 
Vi tar utgangspunkt i at kunden foretrekker verdifull, skreddersydd og relevant 
kommunikasjon gjennom de ulike stegene i deres kjøpsprosess, ikke å bli avbrutt av en-veis 
salgsprat. 
 
Inbound Marketing sørger for at virksomheten trekker potensielle kunder til deres nettsider 
og gjør dem om til en kvalifisert salgsmulighet (lead), kunde og ambassadør. 
 
Inbound Markedsføring vil skape flere kvalifiserte salgsmuligheter, som sammen med 
Inbound Salg og Service vil øke suksessraten i salgsarbeidet og kundelojaliteten. 

Hva er spesielt med 'inbound', sammenlignet med andre former for markedsføring, salg og 
service? Vi mener at det er en vesentlig forskjell. Inbound snur alt det tradisjonelle på hodet. 

Helt grunnleggende: 

• Tradisjonell (outbound) markedsføring og salg starter med bedriftens behov for å 
oppsøke kunder, for å markedsføre og selge. Kundens interesse kommer i andre 
rekke. 

• Inbound handler om å tiltrekke seg kunder, på kundens egne premisser. Det setter 
kundens interesse i første rekke. 

 

 
 

 
1 Opprinnelig kalt Inbound Marketing. Vi har ikke et godt norsk begrep, det nærmeste vi kommer er 
tiltrekkende markedsføring eller innkommende markedsføring. Vi bruker Inbound og resten på norsk. 

https://feed.leadify.no/nar-b2b-kundens-nye-kjopsreise-snur-b2b-salg-og-marketing-pa-hodet
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• Inbound Markedsføring er å drive så positiv markedsføring at kundene oppsøker 
dere 

• Med Inbound Salg bruker dere kun tid på potensielle kunder som allerede har vist 
interesse 

• Inbound Service er å gjøre dine kunder til deres beste ambassadører, ved å levere 
en fantastisk kundereise fra A til Å gjennom hele kundeforholdet sin levetid 

 

2. Hvordan virker det? 
Å praktisere Inbound er å bruke en metodisk tilnærming til markedsføring, hvor 
markedsføringsarbeidet deles inn i fire faser. Slik virker hele prosessen: 

 
Kilde: HubSpot 

1. Tiltrekke (Attract) 
Dere bruker en miks av søk (søkemotoroptimalisering m.m.), innhold (blogg, nettsider, 
kunnskapsartikler, video m.m.) og sosiale medier (LinkedIn, Twitter, Facebook, Google+ m.fl.) 
for å trekke til dere potensielle kunder (fremmede) til deres nettsider. 

2. Konvertere (Convert) 
Gjennom landingssider (spesielle nettsider) med attraktivt innholdstilbud (guider, e-bøker, 
sjekklister, videoer, applikasjoner o.l.) vil dere få besøkende potensielle kunder til å utveksle 
kontaktinformasjon i bytte mot innholdstilbudet, slik at de konverteres til "Leads". 

3. Selge (Close) 
Målrettet oppfølging av leads, basert på kundens digitale adferd.  I starten av denne 
prosessen vil kommunikasjonen med leads være automatisert. Dere bygger gradvis tillit 
gjennom å levere verdifullt innhold, skreddersydd til personens interesser.  
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Når den aktuelle personen viser en digital adferd som tilsier at de er klare til å gå i dialog, vil 
salg overta prosessen fra deres side. I noen tilfeller vil det faktisk være kunden som 
kontakter dere først. 

4. Begeistre (Delight) 
I nært samarbeid med drifts-/kundedelen av organisasjonen - fortsett å levere attraktivt 
innhold til kunden, som en merverdi utover deres leveranse av produkter og tjenester. 
Sentralt i denne fasen er innholdsprodukter og nyheter, personalisert mot kundens profil og 
interesser. 

Dette inkluderer prosesser for mersalg eller oppsalg, når det er aktuelt for deres type 
tjenester og produkter.  

 

3. Hva skiller Inbound fra andre strategier? 
Inbound skiller seg fra andre strategier både når det gjelder markedsføringens mål og 
hvilke typer tiltak man benytter for å nå disse.  

I modellen under ser vi at enhver bedrift i utgangspunktet har valget mellom to 
hovedstrategier for markedskommunikasjon. Valget må gjøres på bakgrunn av en 
vurdering av hva som er bedriftens viktigste markedsføringsmål. 

 

Hva er markedsføringsmålet ditt? 
Dette er et spørsmål om hva som er aller viktigst, altså hvilket mål som er nummer en. Som 
regel dreier det seg om ett av to: 
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1. Enten å skape direkte etterspørsel for at folk skal gå i (nett)butikken og kjøpe varen 
selv 

2. Eller å skape innkommende henvendelser fra potensielle kunder og bearbeide disse 
inntil man til slutt lykkes med et salg 

 

Alternativ 1: Branding – hvis målet er å skape direkte etterspørsel 
Hvis markedsføringsmålet ditt er å stimulere etterspørselen av et produkt er Branding 
(merkevarebygging) en fornuftig hovedstrategi. 

Branding benyttes typisk innen FMCG (Fast Moving Consumer Goods) og av bedrifter som 
opererer i forbrukermarkeder (B2C) hvor kjøpsprosessene er korte og kommunikasjonen er 
basert på følelser og status. Det resulterer ofte i kjøp som er basert på impuls eller vane 
(ren merkevarepreferanse). 

Brandingbasert markedsføring har gjort jobben sin når varene flyttes fra hylla til kassa. 

 

Alternativ 2: Inbound – hvis målet er å generere leads 
Det er en helt annen øvelse å skape innkommende henvendelser fra potensielle kunder. For 
å gjøre dette effektivt må man benytte en kombinasjon av inbound- og outbound-
aktiviteter. 

Denne typen markedsføring er spesielt godt egnet for bedrifter som selger produkter eller 
tjenester hvor kjøpsprosessene er lange og researchbaserte, noe som er typisk innen B2B 
eller for dyrere forbrukervarer og -tjenester (B2C). 

Tabellen under viser noen eksempler på hvilke budskap og kanaler som inngår i de ulike 
strategiene. Se på dette som verktøykasser i markedsføringen: 
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Merk: 

Hovedregel: 

- Inbound er billigere enn outbound 
- Digitale tiltak er billigere og mer målbare enn analoge 

Hvis din bedrift har leadsgenerering som mål vil det alltid lønne seg å først utnytte 
mulighetene som inbound gir, før man følger på med digitale outbound-tiltak. 

Hvis dette samlet ikke gir nok effekt kan man bygge på med andre outbound-tiltak. Men 
bare da. 

 

4. Hvilke resultater kan du forvente med Inbound? 
La oss først si at Inbound ikke bare er noe vi kun selger som en tjeneste til våre kunder. 
Leadify praktiserer Inbound selv. Vi tar vår egen medisin. 

Det gir oss såpass gode resultater at vi ønsker å hjelpe andre bedrifter til å lykkes på 
samme måte. 

I Leadify tar vi ikke «kalde telefoner» basert på ringelister. Vi snakker bare med kunder som 
på eget initiativ har tatt kontakt med oss, eller fordi vi gjennom strategisk bruk av innhold 
har posisjonert oss som en verdifull potensiell partner for dem. Slik er det best å jobbe, 
synes vi. 
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Så hva kan du forvente av Inbound Marketing? Her er noe av hva du vil kunne oppnå: 

1. Kraftig besøksvekst på hjemmesiden. Snittet er 4,1 ganger trafikk på 12 måneder* 
2. Mangedobling av antall leads. Snittet er 3 ganger flere leads på 12 måneder* 
3. Mye mer effektiv konvertering av leads til kunder, i salgsleddet 
4. Bedre synlighet på nett, så du etter hvert kan redusere mediebudsjettet 
5. 100% målbarhet på alle tiltak 
6. Full kontroll på ROI 

*Kilde: 2016 HubSpot/MIT Sloan ROI report 

Ta en kikk på grafen under, fra en benchmark-studie fra 7000 bedrifter. Den viser at 
bedrifter som blogger (å skrive fagartikler er et av beste-praksis-elementene i Inbound 
Marketing) genererer langt flere leads enn de som ikke gjør det i det hele tatt. 

Bare det å blogge 1-2 ganger i måneden genererer 70% flere leads enn om man ikke 
blogger i det hele tatt! 
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5. Hvordan praktiserer man Inbound? 
Som nevnt i første kapittel kan Inbound Marketing deles inn i fire forskjellige faser.  La oss ta 
dem for oss en etter en: 

5.1 Første fase: Tiltrekke besøkende 
Uten trafikk blir det lite butikk. Men vi ønsker oss ikke bare 
volum, vi ønsker oss kvalitet. 

Derfor må vi bygge et fundament som tiltrekker den 
riktige typen mennesker, de som har et behov for våre 
tjenester/ produkter – enten de vet det eller ikke – og som 
har budsjett og beslutningsmyndighet. 

Under har vi nevnt de viktigste virkemidlene som brukes til 
å tiltrekke potensielle kunder. 

Disse verktøyene fungerer sammen i et økosystem, og bør 
brukes sammen med hverandre for best mulig effekt: 

1. Blogging. 

Det finnes neppe en bedre måte å skape synlighet og trafikk på, enn blogging. Jo oftere du  
blogger, jo mer trafikk og jo mer leads og salg vil du skape. 

Hvor mye? Blogging 2 ganger per uke gir bedre resultater i søkemotorene enn 1 gang per 
uke. Men også her er kvalitet en kritisk suksessfaktor i tillegg til volum og frekvens. 

Det viktigste er at målgruppen bedømmer verdien av innholdet ditt; at det er 
underholdende, lærerikt, hjelper brukeren til å løse et problem, er inspirerende eller har en 
nyhetsverdi.  

2. Sosiale medier. 

Facebook, Twitter, LinkedIn, Instagram, YouTube, Pinterest eller kanskje Snapchat? Nøyaktig 
hvor du skal være kommer helt an på hvem din ideelle kunde er, og hvor du treffer flest av 
dem. 

De sosiale nettverkene er glimrende arenaer for å dele innhold, både i langformat og 
mikroformat, med likesinnede, og er en del av økosystemet i en inbound-strategi. 

En av de viktigste suksessfaktorene for å lykkes i sosiale medier er å kommunisere på den 
enkelte kanals unike premisser. Det finnes kanalspesifikk etikette og bestepraksiser som 
man bør kjenne til, uten at man lar det gå ut over kreativitet og originale løsninger.  
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3. SEO. 

SEO (søkemotoroptimalisering) er tiltak for å øke synligheten din i søkemotorene. 

En forståelse for hvordan dette fungerer bør ligge i bunn for all innholdsproduksjon, slik at 
man skaper innhold som bruker de samme ordene og begrepene som potensielle kunder 
bruker når de er i en kjøpssituasjon eller leter etter en tilbyder i din kategori. 

Her optimaliserer man nettsider og blogger ned til enkeltsidenivå og jobber med å aktivt 
sørge for inngående lenker.  
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4. Bedriftens nettsider. 

Nettsidene bør være selve navet i din markedsføring. Her må du raskt og enkelt kunne 
fortelle potensielle kunder hva du kan tilby dem og hvorfor de bør velge deg, og tilby 
dybdeinformasjon til interesserte personer. 

Også her må du tenke SEO og sørge for en integrasjon med sosiale medier og bloggen din.  

Sammen vil disse virkemidlene bidra til at du starter å tiltrekke de riktige menneskene til 
dine digitale kanaler. Det neste steget er å konvertere disse besøkerne til leads, som du kan 
bearbeide videre frem til de blir kunder. 

5.2 Andre fase: Konvertere besøkende til leads 
Når første fase er dekket og du har en økende strøm av 
besøkende til ditt nettsted, må du sørge for å konvertere 
denne trafikken. 

Med en konvertering mener vi (på laveste nivå) at en 
potensiell kunde legger igjen sin kontaktinformasjon, slik at 
vi kan starte en dialog med vedkommende, som til slutt 
leder til et kundeforhold. 

Uten en mekanisme for å konvertere besøkere, vil vi være 
som en som står på kjøkkenet ved vannkranen og prøver 
å fylle en sil med vann. Vann er det nok av, men silen er 
rett og slett ikke bygget for å fange det. La ikke nettstedet ditt være en sil! 

De mest brukte virkemidlene for å konvertere besøkende er: 

1. CTA-er. 

En CTA (call to action) er knapper, bannere eller lenker som oppfordrer besøkeren til å gjøre 
noe, for eksempel laste ned en e-bok, registrere seg for en gratis konsultasjon, melde seg 
på et arrangement eller noe annet. 

Det du gir fra deg må ha en verdi for besøkeren. «Meld deg på vårt nyhetsbrev» er riktignok 
en oppfordring, men synliggjør ingen verdi og blir som regel ikke klikket på. 

2. Landingssider og skjemaer. 

Når den besøkende har klikket på din CTA, bør han eller hun bli sendt til en landingsside. 
Siden har et skjema som dine potensielle kunder sannsynligvis vil fylle ut og sende inn 
dersom du klarer å synliggjøre verdi og fremstå som en troverdig avsender. I momentet 
denne transaksjonen skjer, har du generert et lead som du kan fortsette å ha en dialog 
med. 
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3. Kontaktdatabase. 

Et skjema ble i gamle dager sendt til bedriften i form av en e-post. Inbound markedsføring 
tar dette noen lysår frem. Ja, salgsansvarlig og andre involverte vil få beskjed når leads 
kommer inn, men personene som registrerer via skjemaene dine blir også lagt inn i en 
kontaktdatabase. 

Her vil alle fremtidige interaksjoner mellom kontakten og deg bli logget og benyttet til å 
skreddersy dialogen som vil følge. En svært viktig komponent av inbound markedsføring. 

5.3 Tredje fase: Bearbeide leads frem til salget 
skjer 
 Så langt har du sørget for trafikk inn til nettsted og blogg, 
samt satt opp mekanismer som sikrer at de besøkende 
konverterer til leads. 

Du har altså fått servert en pasning foran et mer eller 
mindre åpent mål, og jobben din er nå å avslutte salget. 

Til denne jobben brukes gjerne disse verktøyene: 

1. CRM. 

Hold deg oppdatert på detaljer om alle dine kontakter, 
bedrifter og salgsmuligheter i din pipeline*, så du lett kan ta kontakt med de riktige 
menneskene på det beste tidspunktet.  

Et CRM-system (CRM = Customer Relationship Management) legger til rette for et mer 
smart og effektivt salgsarbeid ved å gi deg lett tilgjengelig informasjon som hjelper deg til å 
bedre kommunisere med dine prospects på tvers av alle kanaler. 

2. Closed-loop rapportering. 

Hvordan vet du hvilke markedsføringstiltak som gir best leads? Med riktig system har du 
100% oversikt – til enhver tid – og helt automatisk. Hvor god jobb gjør salgsteamet ditt med 
å gjøre disse leadsene til kunder? 

En integrasjon med ditt CRM-system gjør det mulig for deg å analysere akkurat hvor godt 
ditt markeds- og salgsteam spiller sammen. 

3. E-post. 

Hva gjør du hvis en besøkende klikker på din CTA, fyller ut en landingsside eller laster ned 
din e-bok, men fremdeles ikke er klar til å bli kunde? 

En serie av e-poster som tilbyr personen nyttig og relevant innhold kan vedlikeholde 
interesse, bygge tillit og preferanse inntil vedkommende er klar til å kjøpe. 
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4. Automatisert markedsføring. 

Eller Marketing Automation, er en prosess som går ut på å skape og levere budskap og 
innholdstilbud til leads via e-post. All kommunikasjon er behovstilpasset ut fra hvilken fase i 
kundelivssyklusen hvert enkelt lead befinner seg i. 

Hvis en besøkende for eksempel har lastet ned en e-bok om et bestemt tema, vil du kanskje 
sende den personen en serie av relaterte e-poster. 

Men om de følger deg på Twitter og besøkte bestemte sider på nettstedet ditt, ønsker du 
kanskje å reflektere de temaene i kommunikasjonen din. 

Marketing Automation gjør dette på autopilot ut fra et dialogløp du på forhånd 
programmerer. 

 

5.4 Fjerde fase: Fortsette å begeistre kunder til å bli ambassadører 
Inbound Marketing fortsetter å gjøre en viktig jobb også 
etter at kunden er ervervet. 

Kjernekonseptet er å levere kvalitetsinnhold til våre 
målgrupper, enten de er besøkende, leads eller 
eksisterende kunder. 

Dine beste kunder er gjerne dine beste ambassadører, så 
fortsett å begeistre med innhold de kan dele med sine 
kontakter i sosiale medier, samt kolleger og venner. 

Også i denne fasen har vi flere smarte verktøy: 

1. Undersøkelser. 

Den beste måte å vite hva målgruppene dine ønsker er å spørre dem. 

Bruk tilbakemeldingsfunksjoner og undersøkelser for å sikre at du gir kundene dine det de 
trenger og vil ha. 

2. Skreddersydd innhold. 

Produser og lever kvalitetsinnhold basert på det du vet om dine kunders interesser, behov 
og utfordringer. 

Innholdet vårt skal blant annet hjelpe dem til å bli smartere forbrukere eller brukere av våre 
produkter og/eller tjenester, så tenk på hvordan du kan hjelpe dem å nå sine mål, samtidig 
som at du benytter anledningen til å tilby nye produkter og funksjonaliteter som kan være 
av interesse for dem. 
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3. Overvåkning av sosiale medier. 

Følg med på de viktige samtalene i sosiale medier. Motta varslinger når kundene dine deler 
spørsmål eller kommentarer, og vis ypperlig kundeservice ved å raskt respondere med et 
relevant svar.  

Som du kan se dekker inbound-metoden hele reisen fra fremmed til kunde, med alle de 
mest effektive tiltakene og verktøyene. 

Det er en metode som hjelper markedsførere med å tiltrekke besøkende, konvertere leads 
og bearbeide disse frem til de blir kunder – og til slutt å begeistre disse kundene. 

Denne nye metoden viser at Inbound Marketing ikke bare er noe som skjer, du må få det til 
å skje. Og du gjør det ved å bruke verktøy og applikasjoner som hjelper deg til å skape og 
levere innhold som vil appellere til de rette menneskene (dine personas) på de rette 
stedene (kanaler) og på rett tidspunkt (fase i livssyklusen). 
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6. Hvordan komme i gang med inbound? 
Overbevist om at Inbound Marketing er det rette for deg. Eller ønsker du å vite mer? 

 

 

 

Vi tilbyr en uforpliktende, gratis kartlegging av dine muligheter. Kontakt oss i dag for å 
avtale et tidspunkt, på 934 25 567, e-post oyvind.jacobsen@leadify.no eller klikk her: 

 

 

 

Mer om Leadify her. 

 

Andre publikasjoner fra Leadify (klikk for å laste ned): 

 

Sjekkliste: 15 spørsmål om 
bedre markedsføring og salg 

10 bud for Digital 
Markedsstrategi 

En praktisk guide: Salg og 
Markedsføring på messer 

 
  

mailto:oyvind.jacobsen@leadify.no
https://www.leadify.no/om-oss
https://feed.leadify.no/er-inbound-marketing-og-salg-noe-for-oss
https://app.hubspot.com/meetings/oyvind-jacobsen
http://feed.leadify.no/15-sp%C3%B8rsm%C3%A5l-bedre-markedsf%C3%B8ring-og-salg
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Ønsker du mer påfyll om ledelse, markedsføring og salg? 

Artikler fra bloggen til Leadify: 

• Hvordan kan nettsidene bli deres råeste B2B-selger? 
• Godt språk skaper tillit 
• Hvorfor er Inbound Marketing verdifullt for ‘teknisk salg’ som i oljå? 
• Strategisk ledelse når bedriften trenger nye kunder 
• Salg blir aldri helt det samme igjen. Velkommen til Inbound Salg for B2B! 
• Hva er Inbound service? 

 

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