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- Tenk sd fantastisk, & vakne hver morgen og vite at du jobber et sted hvor alt er mulig?

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

De siste 5-10 drene har den digitale utviklingen gitt oss fantastiske, nye muligheter som alle
kan utnytte. En helt vanlig norsk bedrift pd B2B-markedet trenger ikke ha storst
markedsbudsiett, slik det var i gamle dager (fer cirka 2010). | dag er det de smarteste som
har en tendens til & vinne.

Hensikten med denne guiden er & gi deg en konkret innfering i hva ‘Inbound’ strategi er, en
pekepinn pd 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.

A starte med Inbound markedsfering, salg og service vil bety at din bedrift tar sikte pd &
drive s& positiv markedsfering at kvalifiserte, potensielle kunder vil oppseke dere.

Deres hoyt verdsatte selgere kan dermed bruke all sin tid pd varme kunder som allerede
har vist interesse. Det kaller vi Inbound salg. Det er motsatt av kortsiktig, kald jaokt p& nye
kunder.

Det koster mye mer & skaffe nye kunder enn & beholde flere og selge mer til kunder du har
fra for. Essensen av Inbound service er & gjere dine kunder til dine beste ambassaderer.
Oppfattes du som en verdifull samarbeidspartner som bidrar til deres suksess, s& hjelper
det ogsd pd ditt eget salg.

Ja, du leser riktig. Inbound snur tradisjonell markedsfering, salg og service pd hodet.
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Inbound bygger p& en enkel observasjon: Vi mennesker har endret mdten vi lever, jobber
0g kjoper produkter og tjenester - men overraskende f& bedrifter har tilpasset seg den nye
virkeligheten.

Der ligger nakkelen til & lykkes med ny utvikling, optimisme og lannsom vekst for et selskap
pd& B2B-markedet, som for eksempel energibransjen, havnoeringene og teknologisektoren.

Det gjelder & tilpasse seg kundene sin digitale sgke- og kjgpsadferd pd 2020-tallet. Ikke
mas. Sgrg for at kundene finner deg, blir voerende og vokser sammen med deg.

God leselyst!
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1. Hva er Inbound Markedsfering, Salg og Service?'

Inbound er ikke en isolert taktikk, kanal eller teknologi. Det er en effektiv, utpravd, helhetlig og
langsiktig strategi for markedsfering, salg og service. Strategien bygger pd kunder sin
faktiske kjgpsprosess pd 2020-tallet, ikke hvordan ting var i gamle dager.

Les ogsd: NAr B2B-kundens nye kjgpsreise snur B2B-Salg og Marketing pd& hodet.

Vi tar utgangspunkt i at kunden foretrekker verdifull, skreddersydd og relevant
kommunikasjon gjennom de ulike stegene i deres kjopsprosess, ikke & bli avbrutt av en-veis
salgsprat.

Inbound Marketing sgrger for at virksomheten trekker potensielle kunder til deres nettsider
og gjer dem om til en kvalifisert salgsmulighet (lead), kunde og ambassadaer.

Inbound Markedsfaering vil skape flere kvalifiserte salgsmuligheter, som sammen med
Inbound Salg og Service vil oke suksessraten i salgsarbeidet og kundelojaliteten.

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

Helt grunnleggende:

e Tradisjonell (outbound) markedsfering og salg starter med bedriftens behov for &
oppseke kunder, for & markedsfere og selge. Kundens interesse kommer i andre
rekke.

e Inbound handler om & tiltrekke seg kunder, p& kundens egne premisser. Det setter
kundens interesse i forste rekke.

OUTBOUND INBOUND
(forstyrre) (tiltrekke)
Cold calling Sekemotoroptimalisering (SEO)
Kalde kundebesgk Blogging
Kald e-post (Spam) @nsket e-post og besak
Forstyrrende reklame Behovstilpasset reklame
Markedsferingsfokusert Kundefokusert

1 Opprinnelig kalt Inbound Marketing. Vi har ikke et godt norsk begrep, det naermeste vi kommer er
tiltrekkende markedsfgring eller innkommende markedsfaring. Vi bruker Inbound og resten pa norsk.
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e Inbound Markedsfaring er & drive s& positiv markedsfering at kundene oppseker
dere

e Med Inbound Salg bruker dere kun tid pd& potensielle kunder som allerede har vist
interesse

e Inbound Service er & gjere dine kunder til deres beste ambassadgrer, ved 4 levere
en fantastisk kundereise fra A til A gjennom hele kundeforholdet sin levetid

2. Hvordan virker det?

A praktisere Inbound er & bruke en metodisk tiincerming til markedsfering, hvor
markedsferingsarbeidet deles inn i fire faser. Slik virker hele prosessen:

Tiltrekke Konvertere Selge

P ALY

/, \!

' Fremmede '| Besgkende Leads
\

N er4

Kunder » } } Ambassa-
dgrer

Kilde: HubSpot

1. Tiltrekke (Attract)

Dere bruker en miks av sgk (sskemotoroptimalisering m.m.), innhold (blogg, nettsider,
kunnskapsartikler, video m.m.) og sosiale medier (Linkedln, Twitter, Focebook, Google+ m.fl.)
for & trekke til dere potensielle kunder (fremmmede) til deres nettsider.

2. Konvertere (Convert)

Gjennom landingssider (spesielle nettsider) med attraktivt innholdstiloud (guider, e-baker,
sjekklister, videoer, applikasjoner o.l.) vil dere f& besgkende potensielle kunder til & utveksle
kontaktinformasjon i bytte mot innholdstilbudet, slik at de konverteres til "Leads".

3. Selge (Close)

Mdlrettet oppfelging av leads, basert pd kundens digitale adferd. | starten av denne
prosessen vil kommunikasjonen med leads voere automatisert. Dere bygger graduvis tillit
gjennom & levere verdifullt innhold, skreddersydd til personens interesser.
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N&r den aktuelle personen viser en digital adferd som tilsier at de er klare til & gé i dialog, vil
salg overta prosessen fra deres side. | noen tilfeller vil det faktisk voere kunden som
kontakter dere forst.

4. Begeistre (Delight)

I ncert samarbeid med drifts-/kundedelen av organisasjonen - fortsett & 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, nér det er aktuelt for deres type
tjenester og produkter.

3. Hva skiller Inbound fra andre strategier?

Inbound skiller seg fra andre strategier bdde ndr det gjelder markedsferingens mdl og
hvilke typer tiltak man benytter for & nd disse.

I modellen under ser vi at enhver bedrift i utgangspunktet har valget mellom to
hovedstrategier for markedskommunikasjon. Valget mé gjeres pd bakgrunn av en
vurdering av hva som er bedriftens viktigste markedsfaringsmadil.

Strategi for markedskommunikasjon

Markedsfgringsmal: Markedsfgringsmal:
Direkte etterspgrsel (kjgp) Generere Leads

Forbrukermarkedet (B2C). Bedriftsmarkedet (B2B) og
Produkter. Retail. dyrere forbrukermarked (B2C).

Kort kjppsprosess. Impuls/vane. Lang kjspsprosess. Vurdering.
1. prioritet pga.
overlegen kost/nytte

Felelser. Status Fornuft

Branding

1-til-mange kommunikasjon 1-til-1 kommunikasjon

Outbound

Fa kunden til 3 kjgpe selv Lykkes i a selge til kunden

Hva er markedsferingsmadlet ditt?
Dette er et spersmdl om hva som er aller viktigst, altsé hvilket mél som er nummer en. Som
regel dreier det seg om ett av to:
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1. Enten & skape direkte etterspersel for at folk skal g& i (nett)butikken og kjepe varen
selv

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

Alternativ 1: Branding — hvis mdlet er & skape direkte ettersporsel
Hvis markedsferingsmadlet ditt er & stimulere ettersperselen 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 kjspsprosessene er korte og kommunikasjonen er
basert pd folelser og status. Det resulterer ofte i kjgp som er basert pd impuls eller vane
(ren merkevarepreferanse).

Brandingbasert markedsfering har gjort jobben sin nér varene flyttes fra hylla til kassa.

Alternativ 2: Inbound — hvis mdlet er & generere leads

Det er en helt annen gvelse & skape innkommende henvendelser fra potensielle kunder. For
& gjore dette effektivt m& man benytte en kombinasjon av inbound- og outbound-
aktiviteter.

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

Tabellen under viser noen eksempler pd hvilke budskap og kanaler som inngdr i de ulike
strategiene. Se pd dette som verktoykasser i markedsferingen:
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Merk:

OUTBOUND

MAL
Salg eller leads

BUDSKAP

L

2
3.
4.

Salgsutlgsende budskap

Budskap om produkt og pris.
Nyhetsbudskap

Budskap om kampanjer med produkt- og
prisfordeler, med begrenset varighet

KANALER

1

Reldame/annonser | massemedia som TV,
radio, avis, plakat, magasin

. Direktemarkedsfering/DM-utsendelser

adressert og uadressert

. Brosjyrer, kataloger og prislister

. Messer, seminarer og konferanser

. Vareprgver, smakspraver, sampling

. Dppspkende salg

. Telemarketing

. Bannerannonser (display, audience og

9.

retargeting) pa web og sosiale medier
Nyhetsbrev op tilbud pa e-post

10. Mohil 5M5- og app-reklame
11. Rabattkuponger pa papir eller digitalt
12 Geobasert marketing (budskap til mokbil

basert pa posision)

INBOUND

MAL
Leads eller salg

BUDSEAP

Budskap for a tiltrekke seg personer i
malgruppen som er i ferd med a erkjenne
behov

Budskap for a utvikle behovserkjiennelse
Budskap som setter potensielle kunder i
stand til evaluere produkt-/lgsnings-
alternativer

Budskap som argumenterer for vart
produktfvar lésning

Budskap som skal konvertere potensielle

kunder fra besgkende via leads til kunder

KAMALER

1

Weh

Blopging

Innholdstilbud med registrering {e-beker,
video, rapporter, wehinarer, demoer asv._}

. 5EOQ (Sekemotoroptimalisering)

PPC (Google AdWords o 1)

. Calls-to-action, landingssider og skjemaer
. Sosiale medier

E-post

. Automatiserte dialoglgp
. Verkteéy for analyse, automatisering,

bearbeiding av leads og maling

Hovedregel:

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

Hvis din bedrift har leadsgenerering som madl vil det alltid lanne seg & farst utnytte
mulighetene som inbound gir, far man fglger pd med digitale outbound-tiltak.

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

4. Hvilke resultater kan du forvente med Inbound?

La oss ferst si at Inbound ikke bare er noe vi kun selger som en tjeneste til vdre kunder.
Leadify praktiserer Inbound selv. Vi tar vér egen medisin.

Det gir oss sdpass gode resultater at vi ensker & hjelpe andre bedrifter til & lykkes pd&
samme mate.

| Leadify tar vi ikke «kalde telefoner» basert pd ringelister. Vi snakker bare med kunder som
pd 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 & jobbe,
synes Vi.
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S& hva kan du forvente av Inbound Marketing? Her er noe av hva du vil kunne oppna:

Kraftig besgksvekst pd hjemmesiden. Snittet er 4, ganger trafikk pd 12 méneder*
Mangedobling av antall leads. Snittet er 3 ganger flere leads pé 12 mdneder*
Mye mer effektiv konvertering av leads til kunder, i salgsleddet

Bedre synlighet pd nett, s& du etter hvert kan redusere mediebudsjettet

100% madlbarhet p& alle tiltak

Full kontroll p& ROI

o oM w N~

*Kilde: 2016 HubSpot/MIT Sloan ROI report

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

Bare det & blogge 1-2 ganger i méneden genererer 70% flere leads enn om man ikke
blogger i det hele tatt!

IMPACT OF MONTHLY BLOG ARTICLES
ON ||

Share This Report!

in & F
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5. Hvordan praktiserer man Inbound?

Som nevnt i fgrste kapittel kan Inbound Marketing deles inn i fire forskjellige faser. La oss ta
dem for oss en etter en:

5.1 Forste fase: Tiltrekke besgkende

Uten trafikk blir det lite butikk. Men vi gnsker oss ikke bare
volum, vi ensker oss kvalitet.

Tiltrekke

Derfor md vi bygge et fundament som tiltrekker den
riktige typen mennesker, de som har et behov for vare

Fremmede Besgkende

tjenester/ produkter — enten de vet det eller ikke — og som

har budsjett og beslutningsmyndighet.

Under har vi nevnt de viktigste virkemidlene som brukes til 2:;2%:‘5
& tiltrekke potensielle kunder. Sosiale medier

Disse verktayene fungerer sammen i et gkosystem, og bar
brukes sammen med hverandre for best mulig effekt:

1. Blogging.

Det finnes neppe en bedre mdte & skape synlighet og trafikk pd, 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 saskemotorene enn 1 gang per
uke. Men ogsd her er kvalitet en kritisk suksessfaktor i tillegg til volum og frekvens.

Det viktigste er at mdlgruppen bedemmer verdien av innholdet ditt; at det er
underholdende, Icererikt, hjelper brukeren til & lgse et problem, er inspirerende eller har en
nyhetsverdi.

2. Sosiale medier.

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

De sosiale nettverkene er glimrende arenaer for & dele innhold, b&de i langformat og
mikroformat, med likesinnede, og er en del av gkosystemet i en inbound-strategi.

En av de viktigste suksessfaktorene for & lykkes i sosiale medier er & kommunisere pd den
enkelte kanals unike premisser. Det finnes kanalspesifikk etikette og bestepraksiser som
man ber kjenne til, uten at man lar det g& ut over kreativitet og originale lasninger.
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3. SEO.
SEO (sekemotoroptimalisering) er tiltak for & ke synligheten din i sskemotorene.

En forst&else for hvordan dette fungerer ber ligge i bunn for all innholdsproduksjon, slik at
man skaper innhold som bruker de samme ordene og begrepene som potensielle kunder
bruker ndr de er i en kjgpssituasjon eller leter etter en tilbyder i din kategori.

Her optimaliserer man nettsider og blogger ned til enkeltsidenivd og jobber med & aktivt
serge for inng&ende lenker.
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4. Bedriftens nettsider.

Nettsidene ber vcere selve navet i din markedsfering. Her mé& du raskt og enkelt kunne
fortelle potensielle kunder hva du kan tilby dem og hvorfor de ber velge deg, og tilby
dybdeinformasjon til interesserte personer.

Ogsé& her md du tenke SEO og serge for en integrasjon med sosiale medier og bloggen din.

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

5.2 Andre fase: Konvertere besgkende til leads

Nar forste fase er dekket og du har en gkende strem av Konvertere

besokende til ditt nettsted, md& du serge for & konvertere
denne trafikken.

Med en konvertering mener vi (p& laveste nivd) at en
potensiell kunde legger igjen sin kontaktinformasjon, slik at

Besgkende

vi kan starte en dialog med vedkommende, som til slutt
leder til et kundeforhold. s
CTA-er

Uten en mekanisme for & konvertere besgkere, vil vi voere . .
Landingssider

som en som stdr pd kjekkenet ved vannkranen og prever
& fylle en sil med vann. Vann er det nok av, men silen er
rett og slett ikke bygget for & fange det. La ikke nettstedet ditt vaere en sil!

De mest brukte virkemidlene for & konvertere besgkende er:
1. CTA-er.

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

Det du gir fra deg md ha en verdi for besgkeren. «Meld deg pd vart nyhetsbrev» er riktignok
en oppfordring, men synliggjer ingen verdi og blir som regel ikke klikket pé.

2. Landingssider og skjemaer.

Nd&r den besgkende har klikket p& din CTA, ber 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 & synliggjere verdi og fremstd som en troverdig avsender. | momentet
denne transaksjonen skjer, har du generert et lead som du kan fortsette & ha en dialog
med.
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3. Kontaktdatabase.

Et skiema ble i gamle dager sendt til bedriften i form av en e-post. Inbound markedsfering
tar dette noen lysdr frem. Ja, salgsansvarlig og andre involverte vil f& beskjed ndr leads
kommer inn, men personene som registrerer via skiemaene dine blir ogsd lagt innien
kontaktdatabase.

Her vil alle fremtidige interaksjoner mellom kontakten og deg bli logget og benyttet til &
skreddersy dialogen som vil felge. En sveert viktig komponent av inbound markedsfering.
5.3 Tredje fase: Bearbeide leads frem til salget

Selge
skjer

S& langt har du serget for trafikk inn til nettsted og blogg,
samt satt opp mekanismer som sikrer at de besgkende
konverterer til leads.

Du har altsd fatt servert en pasning foran et mer eller

mindre dpent mdl, og jobben din er nd & avslutte salget.
E-post
Til denne jobben brukes gjerne disse verktayene: CRM
Arbeidsflyter
1. CRM.
Hold deg oppdatert pd detaljer om alle dine kontakter,
bedrifter og salgsmuligheter i din pipeline*, s& du lett kan ta kontakt med de riktige

menneskene pd det beste tidspunktet.

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

2. Closed-loop rapportering.

Hvordan vet du hvilke markedsfaringstiltak som gir best leads? Med riktig system har du
100% oversikt — til enhver tid — og helt automatisk. Hvor god jobb gjer salgsteamet ditt med
& gjore disse leadsene til kunder?

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

3. E-post.

Hva gjer du hvis en besgkende klikker pd din CTA, fyller ut en landingsside eller laster ned
din e-bok, men fremdeles ikke er klar til & 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 & kjope.
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4. Automatisert markedsfering.

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

Hvis en besokende 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 felger deg pd Twitter og besokte bestemte sider pd nettstedet ditt, ensker du
kanskje & reflektere de temaene i kommunikasjonen din.

Marketing Automation gjer dette p& autopilot ut fra et dialoglep du pd forhdnd
programmerer.

5.4 Fjerde fase: Fortsette & begeistre kunder til & bli ambassadgrer
Inbound Marketing fortsetter & gjere en viktig jobb ogsd
etter at kunden er ervervet.

Kjernekonseptet er & levere kvalitetsinnhold til vére
malgrupper, enten de er besgkende, leads eller
eksisterende kunder.

Ambassa-
Dine beste kunder er gjerne dine beste ambassadgrer, sd Sunder } } } derer
fortsett & begeistre med innhold de kan dele med sine
kontakter i sosiale medier, samt kolleger og venner.

Ogsd i denne fasen har vi flere smarte verktay:

1. Undersakelser.

Den beste mdte & vite hva mdlgruppene dine onsker er & sporre dem.

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

2. Skreddersydd innhold.

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

Innholdet vart skal blant annet hjelpe dem til & bli smartere forbrukere eller brukere av vére
produkter og/eller tjienester, s& tenk p& hvordan du kan hjelpe dem & nd sine madl, samtidig
som at du benytter anledningen til & tilby nye produkter og funksjonaliteter som kan voere
av interesse for dem.
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3. Overvdkning av sosiale medier.

Felg med pd de viktige samtalene i sosiale medier. Motta varslinger nér kundene dine deler
spersmdl eller kommentarer, og vis ypperlig kundeservice ved & 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 verktayene.

Det er en metode som hjelper markedsferere med & tiltrekke besgkende, konvertere leads
og bearbeide disse frem til de blir kunder — og til slutt & begeistre disse kundene.

Denne nye metoden viser at Inbound Marketing ikke bare er noe som skjer, du ma f& det til
& skje. Og du gjer det ved & bruke verktoy og applikasjoner som hjelper deg til & skape og
levere innhold som vil appellere til de rette menneskene (dine personas) p& de rette
stedene (kanaler) og pd rett tidspunkt (fase i livssyklusen).
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6. Hvordan kormme i gang med inbound?

Overbevist om at Inbound Marketing er det rette for deg. Eller gnsker du & vite mer?

Ta testen: Passer Inbound for oss?

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

Lan en radgiver
Fa din 30-minutters gratis analyse
av bedriftens muligheter for bedre
resultater i markedsfgring og salg.

Sjekk ledig tid

Mer om Leadify her.

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

Sjekkliste: 15 spgrsmdl om 10 bud for Digital En praktisk guide: Salg og
bedre markedsfering og salg Markedsstrategi Markedsfering pd messer

Kan dere forbedre 7

resultatene -

15 spgrsmal

Hvordan kan bedriften
fornye méten dere driver
markedsforing og salg?

ey

s
£n praktisk 15-trinns guide:
106D FORDIGIAL salg og Markedsfgring
10BUD FOI :
MARKEDSSTRATEGI S

Mvordan kan din bedrift f sterst mulig utbytte?
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LEADFEED

@nsker du mer pdafyll om ledelse, markedsfgring og salg?
Artikler fra bloggen til Leadify:

e Hvordan kan nettsidene bli deres rdeste B2B-selger?

e Godt sprdk skaper tillit

e Hvorfor er Inbound Marketing verdifullt for ‘teknisk salg’ som i olj&?

e Strategisk ledelse ndr bedriften trenger nye kunder

e Salg blir aldri helt det samme igjen. Velkommen til Inbound Salg for B2B!

e Hva erInbound service?

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

Jeg vil bli oppdatert
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