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Goddag til en ny
made at szelge pa

Nar du har downloadet denne e-bog, er der en stor
sandsynlighed for, at du — i hvert fald delvist — vil
nikke ja til fglgende udsagn: Salgsprocessen, som
vi kender den, er dgd. Eller den har det | hvert fald

temmelig sveert.

Salg i dag handler i virkeligheden om kgb. Kgbs-
processen har endret sig radikalt de senere ar,
og en langt starre del af kundens kagbsbeslutning
er truffet la&enge inden, han henvender sig til
saelgeren. Researchfasen er klaret pa Google, og
eventuelle huller er blevet fyldt ud af netvaerket.
Hvad seelgere siger og gar, spiller en stadig min-
dre rolle.

Kundernes tid er knap, og szelgere, der vil holde
kundemgder pa et tidspunkt, hvor kunden ikke
selv oplever et behov, har dérlige odds. For de fle-
ste mennesker gider ikke tale med madebookere
og seelgere, der saelger. Vi vil tale med saelgere,
der hjeelper.

For at du for alvor skal kunne hjzelpe din kaber,
er du ngdt til at kende ham — endda inden du har
mgdt ham. Og det er her, inbound som tilgang og
HubSpot som teknisk platform kan vaere relevant
for dig. Inbound marketing og salg handler om at
give salg de bedst mulige kort pa handen i salgs-
processen i form af adgang til varme leads og
forhandsviden om deres behov. Det er ikke uden

grund, at HubSpot er verdens fgrende integrere-
de marketing automation- og salgsplatform, og
at mere end 20.000 virksomheder verden over
har omfavnet den moderne made at drive salg
og marketing pa. Det skal dog heller ikke veere
nogen hemmelighed, at en helhjertet overgang
til inbound marketing og salg ikke er et quick fix.
Indsatsen er stor, men heldigvis er belgnningen
derefter.

Malet med denne guide er at give dig et indblik i,
hvordan du kan bruge HubSpot til at skabe veekst
i din virksomhed, og at kleede dig pa til at vurdere,
om det er det rigtige valg for dig.
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Er inbound marketing og HubSpot det rigtige valg?

Hvad kan HubSpot
gare for din
salgsafdeling?

Arbejdsdelingen burde egentlig veere ret klar: Mar-
keting laver behovsopbygning og segmenterer kun-
deemnerne, og sa tager salg over og lukker aftaler-
ne.

Problemet er bare ofte, at marketing opbygger de
forkerte behov eller slet ikke deltager i den del af
salget, og at segmenteringen er ikke skarp nok. Salg
fodrer til gengeeld ikke marketing med de rigtige op-
lysninger, og de tager fat i kundeemnerne, fgr de er
modne. Dermed taber alle.

Kan I svare ja til nogle af de 5 spgrgsmal pa de nee-
ste sider, er der meget, der tyder pa, at inbound
marketing og salg med HubSpot som platform er
den rigtige retning at ga for at optimere salgsarbej-
det i din virksomhed.



Er inbound marketing og HubSpot det rigtige valg?

Vil I gerne opna bestemte vaekstmal?

Veaekst forudsaetter mere salg til eksisterende
kunder eller new bizz. New bizz kraever nye leads,
man kan bearbejde, men hvor skal de komme fra?

Omdrejningspunktet for inbound marketing er
leadgenerering, sa hvis malet er at skaffe flere
leads, er inbound marketing oplagt. Iszer set i ly-
set af at den traditionelle kolde kanvas har trange
kar over for den moderne kgber. Inbound marke-
ting tiltraeekker de rigtige kundeemner til butikken
gennem attraktivt indhold, og kundeemnerne
bliver uddannet i dit produkt eller din service via
relevant information, der rammer kunden det
rigtige sted i hans kgbsrejse.

Vil I gerne forkorte jeres salgsproces?

Mange B2B-virksomheder arbejder med salgspro-
cesser pa over 12 maneder. Kan du forkorte den
periode, kan det aflaeses pa bundlinjen.

Marketing automation bidrager til den
proces pa 3 méader:

1. Din ”inbound marketing-maskine” star for
den indledende kvalificering, sa salg kun skal
forholde sig til reelt interesserede leads, der
matcher jeres krav til en favoritkunde..

2. Dukan bruge lead nurturing workflows til at
uddanne dine leads og hjelpe dem med at
afklare deres behov, sa de er laeengere i kabs-
processen, nar salg tager over.

3. Det bliver muligt at tage kontakt pa det helt
rigtige tidspunkt, baseret pa leadets inter-
aktion med dine marketingbudskaber. Enten
gennem automatiserede mails eller ved at en
seelger far besked p3, at tiden er moden til en
opringning.

Vil I gerne szelge mere til
eksisterende kunder?

Dine eksisterende kunder er dem, du er teettest
pa og ved mest om — og derfor bgr det ogsa veere
det nemmeste sted at skaffe sig en plads ved bor-
det, nar de skal kebe mere. Men det forudsaetter,
at du for det farste opbygger og dyrker relationen
til kunden, sa han ikke bare er tilfreds, men loyal.
Og sa forudsaetter det, at du har et overblik over,
hvilke ydelser kunden kgber, og hvor han kgber
dem henne.

Har kunden kgbt produkt A, tror mange szelgere
fejlagtigt, at deres relation er staerk nok til at szel-
ge produkt B. Men kunden har ikke ngdvendigvis
set potentialet eller oplevet behovet, s& hvis der
ikke bliver opbygget behov fra grunden, siger
kunden "nej”, og seelgeren kommer hjem og siger
“det havde de ikke lige brug for...”. Har du hgrt det
far?

Har du ikke det overblik, ved du ikke, hvor der er
mulighed for at seelge mere, og hvor der er mulig-
hed for at tilbyde produkter eller ydelser, som du
har pa hylden, men som kunden ikke ved, han kan
kgbe af dig.

HubSpot kan hjaelpe dig med at finde ud af, hvad
din kunde har behov for lige nu, og med at finde
ud af, hvornar det er tid til at tage telefonen eller
invitere dig selv til en kop kaffe.



Er inbound marketing og HubSpot det rigtige valg?

Vil I gerne indtage en rolle som
ekspert (thought leadership)?

Det er alt andet lige nemmere at selge fra en
position, hvor du bliver anset for en autoritet pa
dit felt. Anerkendelse som ekspert er et lidt mere
diffust parameter end flere leads eller en kortere
salgsproces, men princippet er godt, og det kan
kaste forretning af sig. Kan du opné en position
som thought leader, er det lettere at tiltraekke
bade kunder og interessante medarbejdere.

Veerdifuldt indhold (content marketing) er ben-
zinen pa inbound marketing-motoren. Det er
udgivelsen af det helt konkrete indhold — blog-
indleeg, whitepapers, guides, how to-videoer osv.
— der skaber positioneringen som ekspert. Og set
med salgsbriller er uddannelsen af leads gennem
kvalitetsindhold med til at modne kgbsprocessen,
sa leadet er mere afklaret, nar salget skal lukkes.

Vil I gerne samle jeres salgs- og
marketingsaktiviteter i én platform?

Manglende overblik er en enorm udfordring i
mange virksomheder, og der bliver tabt mange
informationer pa gulvet mellem de forskellige
afdelinger — ikke mindst mellem salg og marke-
ting. I mange salgsafdelinger er CRM desuden et
skeeldsord, fordi mange saelgere opfatter CRM-sy-
stemer som rigide registreringssystemer snarere
end et veerktgj, der kan skabe resultater.

HubSpot kommer med et CRM-system, der tager
udgangspunkt i at hjeelpe saelgere med at fa
overblik og blive mere effektive. HubSpot CRM er
i sagens natur integreret med marketing- platfor-
men, sa salg og marketing bliver til én dynamisk
enhed.




Er inbound marketing og HubSpot det rigtige valg?

Har du argumenterne til en
god business case?

De ovenstaende 5 punkter er gode argumenter
for at investere i inbound marketing og salg og
HubSpot

Hvis der ikke for alvor er behov for at ggre noget i forhold til
de punkter, sa bliver det vanskeligt for dig at praesentere en
fornuftig business case pa investeringen. Og sa er det maske
bedre at spare pengene eller bruge dem pé noget af det, der
abenbart allerede virker. Men hvis I ligner de fleste ambitigse
B2B-virksomheder, sa er der behov for flere og bedre leads
og en mere effektiv salgsproces. I det naeste kapitel dykker
vi derfor lidt mere ned i, hvad du som salgschef konkret kan
bruge HubSpot til.




Hvad kan jeg
med HubSpot?

Lad os tage et naermere kig pa, hvad HubSpotmoto-
ren gemmer pa, og hvilke muligheder den kan give
dig.

For at fa basis pa plads er HubSpot en platform,
som integrerer en raekke salg- og marketingveerktga-
jer — CRM, blog, e-mail marketing, sociale medier,
landing pages, formularer og meget mere.

HubSpot CRM er gratis (i basis-versionen) og har
alle de vigtigste features: Kontakter, kunder, deals
og tasks. Har du allerede et CRM-system, du er glad
for, kan du som oftest ogsa veelge at beholde det og
integrere det med HubSpots marketing-platform.

Formalet med det hele er at optimere lead genere-
ring, lead nurturing og i sidste ende salg.

Hvad bestar HubSpot af?


https://www.avidlyagency.com/dk/hvad-bestaar-hubspot-af-marketing-automation-crm-service-cms?utm_term=&utm_campaign=dk+-+dsa+:+g+:+:+:+catchall&utm_source=adwords&utm_medium=ppc&hsa_tgt=dsa-557128711875&hsa_grp=60289708246&hsa_src=g&hsa_net=adwords&hsa_mt=b&hsa_ver=3&hsa_ad=308590038373&hsa_acc=1027680490&hsa_kw=&hsa_cam=1619459916&gclid=EAIaIQobChMIwaz859Wd4wIVlOh3Ch3aBwxzEAAYAiAAEgKDFvD_BwE
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At gare lunkne
leads varme

Middel

Lav automatiserede
lead nurturing
mailflows




Hvad kan jeg med HubSpot?

Farste led | keeden handler ikke om dig, men
om marketingsafdelingen i din virksomhed.
Marketings opgave er at generere leads, og vi
forudseetter, at de lykkes med det ved at udgi-
ve sa veerdifuldt indhold, at de har faet besg-
gende pa websitet til at downloade indholdet
og afgive deres kontaktinformationer.

Det er godt og relevant indhold, der flytter leadet
til naeste fase, men I har brug for at kunne auto-
matisere og malrette indholdet til det enkelte
lead. Det kaldes lead nurturing.

Det handler kort fortalt om give et lead den infor-
mation, han har brug for pa det givne tidspunkt,
og om at lade automatiserede workflows sgrge
for, at han hele tiden far relevant information, at
han bliver eksponeret for de rigtige casehistorier
pa de rigtige tidspunkter og sa videre.

Nar I har faet leadets kontaktinformationer, kan
I folge hans adfeerd pa jeres website. Eftersom I
ved, hvilke sider han har laest, kan I styre, hvilke
informationer han skal have — og I kan undga at
sende ham materiale, han allerede har set.

Lead nurturing workflows behgver ikke blive
trigget af et download. Du kan ogsa lade leadets
besgg pa websitet seette det i gang.

Lad os sige, at leadet har tilmeldt sig dit nyheds-
brev for 3 maneder siden, men ellers ikke rgrt

pa sig. Pludselig vender han tilbage til websitet,
leeser om din virksomhed, laeser to kundecases
og kigger pa siden om priser. Det er et klart kabs-
signal, som du normalt ikke vil opfange og reagere
pa, men det kan du med HubSpot.

Her kan du opsaette et lead nurturing mailflow,
som bliver sat i gang af besgg pa bestemte sider,
og eksempelvis promovere muligheden for en
demo, hvis det er relevant for din virksomhed.

Du kan endda fa workflowet til at sende en
besked til en saelger om at give leadet en opring-
ning.
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Hvad kan jeg med HubSpot? / Lave mere malrettet markedsfaring med progressive profiling og smart lists

Mal

At fa indsigt i leadets
aktiviteter og perfekt
timing i salgsindsatsen

Middel
Integration af HubSpot
med dit CRM-system




Hvad kan jeg med HubSpot?

Hvis du vil ramme plet, er det unaegtelig nemmere,
hvis du kan se skiven. Og muligheden for at inte-
grere oplysninger fra dit CRM-system med HubS-
pot eri dén grad med til at traekke linjerne tydeligt
op og fa skiven til at lyse og blinke, nar det er tid til

at sende salgspilen afsted.

Marketings rolle er som bekendt at sgrge for,

at der bliver produceret content, der tiltraek-

ker, oplyser og klarger leads til salgsfasen. Nar
systemerne er sat op til at tale sammen, bliver
alle de data, som seelgerne fgrhen skulle indtaste
manuelt i CRM-systemet, automatisk overfart til
leadets profil i CRM-systemet.

Det giver salg et fuldstaendigt indblik i kundens
feerden hele vejen igennem kgbsrejsen. Der er

de "tarre” oplysninger om navn, firma, persona,
interesser og sa videre, men med integrationen til
HubSpot har salg nu ogsa indsigt i, hvilket indhold
vedkommende har laest pa jeres website, hvad
navngivne leads foretager sig pa sitet i realtid og
meget andet.

Det giver nogle helt nye muligheder for at ramme
et lead lige preecis pé dét tidspunkt, hvor ved-
kommende er netop dér i sin kunderejse, at hans
handlinger og aktiviteter raber ”jeg er kgbsklar!”.
Det er dremmescenariet for enhver szelger, og det
er kun muligt, fordi de to systemer fodrer hinan-
den. P4 den made kan salg ga efter de leads, der
er varmest. HubSpot har et gratis CRM-system,
som i sin basisform er gratis, og det er i sagens
natur skreeddersyet til platformen. Men har du
allerede et CRM-system, du vil beholde, kan det i
de fleste tilfeelde integreres med HubSpot.

Du kan leese mere om overvejelser i forbindelse
med integrationer i dette blogindleeg.
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https://www.avidlyagency.com/dk/growthhub/integrere-crm-system-med-hubspot

Mal
At fokusere kraefterne

pa de mest interessante
leads

Middel
Brug lead scoring til at
rangordne dine leads




Hvad kan jeg med HubSpot?

Lead scoring er et helt centralt element i HubS-

pot og en feature, som ofte vaekker begejstring hos
seelgere. Med lead scoring kan du nemlig rangordne
dine leads efter, hvor varme de er.

Du definerer selv, hvordan dine leads far point,
og du kan bade lade systemet tildele point ud fra
adfeerd pa websitet og gvrige informationer.

Du seetter eksempelvis besgg pa produktsider
til 5 point, cases til 10 point, download af white-
paper til 25 point, klik i en bestemt e-mail til 10
point osv.

Samtidig er du maske szerligt interesseret i en be-
stemt branche eller virksomheder af en bestemt
starrelse og lader det bidrage med 15 point ogsa.

Omvendt er der maske en bestemt branche, der
ikke er i din malgruppe, og som du ikke vil bruge
tid pa, sa her lader du systemet give -50 point.

Lead scoring kan forfines i forhold til tidshorisont,
sa pointene forsvinder igen efter eksempelvis 90
dage.

Med lead scoring kan du lynhurtigt rangordne en
liste af leads og se, hvem der virker mest interes-
seret i jeres produkt. Dermed kan I bruge tiden pa
at tale med interesserede, kvalificerede leads, i
stedet for at g& ombord i en tilfeeldig bunke. Og I
mindsker risikoen for at tage for tidlig kontakt til
et lead, som pa sigt kunne veere interesseret i at
kgbe, men som pa nuvaerende tidspunkt mest af
alt bliver irriteret over at blive kontaktet i en fase,
hvor han langt fra er klar til at kabe.

Lead scoring kan ogsa bruges til at trigge et work-
flow, sa leads, der opnar for eksempel 50 point,
far tilsendt en mail med en opfordring til at booke
en uforpligtende snak, eller at dine saelgere far
en intern mail om, at de skal tage kontakt til et
bestemt lead.
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Hvad kan jeg med HubSpot? / Flyt kunderne videre | kabsprocessen med smart content

Mal

Forbedre kryds- og
mersalg til eksiste-
rende kunder

Middel

Lad szelgere fa
notifikationer, nar
deres kunder viser
interesse
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Hvad kan jeg med HubSpot? /

Det er tit meget lettere at saelge mere til eksiste-
rende kunder end at skulle ud og stampe new bizz
op af jorden. Derfor har mange virksomheder fokus
pa kryds- og mersalg til eksisterende kunder, men
hvordan sgrger man for at vaere pa pletten, nar

deres behov melder sig?

Den klassiske made er jo, at saelgeren laegger et
opfelgningsopkald i kalenderen med et par mane-
ders mellemrum. Problemet med den tilgang er
naturligvis, at det er seelgerens kalender og ikke
kundens interesse, der bestemmer slagets gang.

Hvad nu, hvis du kunne holde gje med, hvornar
kunderne rarer pa sig og begynder at vise inte-
resse for dine produkter eller ydelser? Det kan
du med HubSpot. Du kan eksempelvis sgrge for,
at key account manageren far en mailnotifikati-
on i det gjeblik, hans kunde udviser en bestemt
adfaerd.

For eksempel at han klikker i et nyhedsbrev og
leeser bestemte sider p& websitet. Sa er det ma-
ske i dag, at han tilfeeldigvis skal have et status-
opkald, nar I nu ved, at han faktisk har fokus p3,
hvad I har pa hylderne?

Med HubSpot far du altsa et veerktgij til at opdage
interessant adfeerd hos eksisterende kunder og
muligheden for at automatisere opfelgningen, sa
der bliver fulgt op i tide. Og enhver saelger ved,
hvor vigtig timing er i en salgsproces.

Lead scoring kan ogsa bruges
til at trigge et workflow, sa
leads, der opnar for eksempel
50 point, far tilsendt en mail
med en opfordring til at booke
en uforpligtende snak, eller at
saelgerne far en intern mail om,
at de skal tage kontakt til et
bestemt lead.
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Brug af personaliserede
templates i HubSpot
CRM



Hvad kan jeg med HubSpot? /

Undersagelser har indikeret, at op mod 60% af
en seelgers tid gar med at lede efter materiale,
der allerede er produceret. Og der er mange ste-
der at lede — | bedste fald kan informationen lig-
ge | CRM-systemet, men oftest ligger det spredt
i e-mails, casehistorier pa websitet, i filer i Drop-
box’en eller et helt andet sted.

Ethvert mgde er naturligvis unikt, men det mate-
riale, man som salger skal have med til madet,
er i mange tilfeelde standard-materiale. Og det
faktum har HubSpot taget udgangspunkt i med
funktionen 'Templates’, som er skabeloner til
hyppigt brugte mails. Ved hjeelp af sdkaldte to-
kens bliver disse mails automatisk personaliseret
til modtageren.

Udover templates til e-mails kan det ogsa veere
branchespecifikke casesamlinger eller tilbuds-
skabeloner, som kun kraever minimal tilretning.
En interessant feature, der kommer med den

betalte version af HubSpot CRM, er 'Meetings’.
Virkeligheden for mange saelgere er, at der gar
store meengder tid med kalendergymnastik med
leads og kunder.

Med denne feature kan du sende et link, der
tillader modtageren at ga direkte ind i din Outlook
eller Gmail-kalender og vaelge et praedefineret
tidsrum af eksempelvis en halv eller en hel times
varighed 11 uger frem i tiden.
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Hvad kraever inbound
og HubSpot af mig?

Inbound marketing og salg er pa mange mader det
bedste svar pa, hvordan virksomheder bedst ram-
mer og engagerer den moderne kgber. Der er bare
én hage ved det: Det kraever en pokkers masse ar-
bejde, og det kreever ogsa, at du som salgschef er
villig til pa den korte bane at investere penge og
prestige i at forsteerke den kaede, der skal laegge op
til dine fremtidige touchdowns.

At omfavne inbound tager tid og kraever ressourcer,
hvis det skal virke optimalt, og hvis nogen forsgger
at bilde dig andet ind, bgr du blive mistaenksom.
Det er pa ingen made en kampagne, man lige tester,
men en grundlaeggende ny made at drive marketing
og salg.

Der er seerligt 2 ting, du skal forholde dig til, inden
du seetter et inbound-projekt | sgen: Ressourcefor-
bruget og den organisatoriske forankring.
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Hvad kreever inbound marketing og HubSpot af mig? /

Inbound marketing er
noget, man investerer i

Hvis man ikke er villig til at se pa udgifter til lead
nurturing som en investering, vil et inbound-projekt
have sveert ved at fa luft under vingerne. Inbound
marketing og salg er basalt set en langsigtet investe-
ring i en mere fyldt og forudsigelig pipeline.

Uanset om du veelger at lade din egen organisati-
on udfare stgrstedelen sely, eller om du veelger at
samarbejde med et bureau, vil et inbound-projekt
veere forbundet med et betragteligt ressourcefor-
brug.

Hvis man starter fra scratch og altsa ikke allerede
har inbound eller content marketing-

Software

HubSpot har en reekke forskellige
pakker i deres marketingprodukt.
Pro-licensen, der er det oplagte valg
for de fleste virksomheder, koster cirka
66.000 kr. arligt.

aktiviteter kgrende, sa er en fornuftig tommel-
fingerregel at sidestille investeringen med en
anseaettelse af en ny medarbejder.

Investeringen i inbound salg fordeler sig pa en
reekke poster:

Opseetning af HubSpot-portal

En overskuelig engangsudgift i starrel-
sesordenen 30-40.000 kr. for at fa alle
tandhjul indstillet rigtigt.

Det vil ofte veere mest omkostningsef-
fektivt at kebe ydelsen hos et bureau,
medmindre man selv har medarbejdere
med teknisk snilde.



Hvad kreever inbound marketing og HubSpot af mig? /

Software

HubSpot har en reekke forskellige
pakker i deres marketingprodukt.
Pro-licensen, der er det oplagte valg
for de fleste virksomheder, koster cirka
66.000 kr. arligt.

Opsaetning af
HubSpot CRM

Saet meget gerne et budget af til paid
advertising, sa du kan fa det gode ind-
hold ud foran gjnene pa din malgruppe
via Google Adwords og ikke mindst
sponsorerede opslag pa sociale medier.
Omfanget er meget kontekstafhaengigt,
men generelt kommer man langt for
sma penge her.

Og sa er der de aspekter, der i virkeligheden
handler om marketing, men som er relevante at
holde for gje, eftersom marketings performance
er afggrende for det output, de lever til salg:

Lebende indholdsproduktion

Hvor meget tid og hvor mange penge skal du
bruge pa content hver maned? Det spgrgsmal

kan desveerre ikke besvares entydigt, fordi det
afhaenger af ambitioner, konkurrence og en masse
andre ting. Men nar du regner sammen pa bade
eget tidsforbrug og hjeelp udefra viser lommereg-
neren naeppe en investering under 30.000 kr. om
méaneden.

Opseetning af
HubSpot-portal

En overskuelig engangsudgift i star-
relsesordenen 30-35.000 kr. for at fa
alle tandhjul indstillet rigtigt. Det vil
ofte veere mest omkostningseffektivt at
kabe ydelsen hos et bureau, medmin-
dre man selv har medarbejdere med er-
faring fra platformen og teknisk snilde.

Betalt markedsfgring af indhold

Saet meget gerne et budget af til paid advertising,
sa du kan fa det gode indhold ud foran gjnene pa
din malgruppe via Google Adwords og ikke mindst
annoncer pa sociale medier. Omfanget er meget
kontekstafhaengigt, men generelt kommer man
langt for sma penge her.

Lgbende vedligehold og udvikling af
platformen

En udgift, som er svaer at kvantificere, men det

er vigtigt at holde sig for gje, at du ogsa kom-

mer til at bruge tid pa at vedligeholde og udvikle
din inbound marketing-maskine. Du far mange
muligheder foraeret, og du far garanteret lyst til at
forfglge nogen af dem.

Samlet set bliver der altsa hurtigt tale om et ars-
budget pa 400-500.000 kr. Det svarer omtrent til
en fuldtidsansat, og pa mange made er det en god
sammenligning i forhold til, hvordan investeringen
skal betragtes.

Udfordringen er dog, at du skal vaere umanerligt
heldig for at finde én kandidat, som er i stand til
at lgfte hele bunken af opgaver, som fglger med
en komplet inbound-indsats. Det er trods alt de
feerreste, som mestrer bade strategi, content-pro-
duktion, design, sociale medier, paid advertising,
SEO, webudvikling og marketing automation m.m.

23



State of Inbound 2016, HubSpot




Hvad kraever inbound marketing og HubSpot af mig? / Udregn veerdien af din inbound marketing

Udregn veerdien af din
inbound marketing

En af de store fordele ved inbound marketing og salg er, at det er sa mal-
bart. Det gar det muligt at opstille en beregning, der sandsynliggar, om det
er en god idé eller ej. Ved at tage udgangspunkt i ganske fa faktorer kan du

fa et billede af, om investeringen giver mening.

Webtrafik

Konverteringsraten fra
besgg til lead

2%

Konverteringsraten fra
lead til MQL (marketing
qualified lead)

30%

Konvertingsraten fra
MOQL til SQL (sales
qualified lead)

25%

Konverteringsraten
fra SQL til kunde

20%

Livstidsveerdi

for en kunde

v

Dvs. en besggende, som
downloader noget og giver
sine kontaktoplysninger

Dvs. et lead som viser inte-
resse for jeres budskaber og
passer ind i jeres definerede
malgruppe.

Dvs. et lead som salg ac-
cepterer som interessant at
kontakte.

v

Ménedlig veerdi af inbound

4.000

Antal manedelige besag
pa dit website

80

Leads
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Hvad kreever inbound marketing og HubSpot af mig?

Du skal have buy-in fra organisationen
— 0g du skal ville samarbejde

Opbakning fra ledelsen er en forudseaetning for

at komme i gang, men det er lige sa vigtigt, at
samarbejdet mellem salg og marketing karer. For
at marketing kan levere brandvarme leads til dine
seelgere, skal I vaere villige til at fodre marketing
med viden.

Salgsafdelingen sidder pa en guldgrube af viden
om kunderne, deres behov og deres udfordringer,
fordi I snakker med dem hver dag. Den viden er
uvurderlig bade i forhold til personas-arbejde og i
forhold til at skabe idéer til veerdifuldt indhold. Jo
mere viden, salg giver videre til marketing, desto
bedre bliver begge parter stillet.

De feerreste vil indremme, at de ikke gnsker at
samarbejde, men i mange virksomheder er salg
og marketing desveerre langt fra medspillere.
Tveertimod hersker der en intern konkurrence om
ressourcer, og succesfulde projekter har det med
at blive genstand for diskussioner om, hvem der
egentlig var arsagen til, at projektet gik hjem.

Definér "det gode lead”

En helt konkret udfordring er at finde en feelles
forstaelse af og definition pa, hvad er et godt

lead er. Det kan kun lgses, hvis marketing og salg
arbejder sammen om opgaven, og da det i sidste
ende er salg, der skal arbejde videre med de gode
leads, vejer seelgernes ord tungt i denne sammen-
haeng.

Nar I skal definere det gode lead, kan I selvfglge-
lig tage udgangspunkt i de faktuelle kriterier som
branche, virksomhedsstgrrelse, geografisk place-
ring, leadets titel osv., men det er den nemme del.

Den sveere er at definere, hvilken betydning lea-
dets handlinger i forhold til jeres content har.

- Hvad siger det om et lead, at han har downloa-
det en e-bog om dette eller hint?

- Hvad kan man udlede af, at han har leest 3
kundecases den seneste uge?

- Hvad siger det om hans vaerdi som lead, at han
har klikket i de 3 seneste nyhedsbreve?

Nogle handlinger er jo mere interessante end
andre, og det er essensen af lead scoring. Ved

at tildele de interessante handlinger og fakta et
antal point bliver det muligt at kvantificere, om et
lead er godt eller e]. For eksempel at et besgg pa
en kundecase pa websitet giver 10 point, mens
download af et bestemt whitepaper giver 25 point.
Eller at en vigtig branche giver 20 point, mens en
titel som ”Studerende” maske giver -50.

Ved at deles om ansvaret for opbygningen af jeres
lead scoring sikrer i, at de leads, der scorer mange
point, ikke bare er interessante set med marke-
tingsgjne, men rent faktisk er varme malt med
seelgerens termometer.

Aftal hvordan leads overdrages til
salg

Naeste skridt er at udarbejde en aftale om, hvor-
dan leads skal overdrages fra marketing til salg.
Skal szelgerne have en mail-notifikation, nar et
lead runder 70 point, eller hvordan sikrer I, at der
bliver fulgt op? Og lige sa vigtigt: Hvad sker der,
hvis salg kontakter et lead, som ikke var helt klar
til at indga i en salgsdialog endnu? Det lead skal jo
tilbage i "marketing-maskinen” p& en meningsfuld
made, sa lead nurturing-processen kan fortsaette.
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De sidste ingredienser:
Tid og talmodighed

Nar du har sat dit HubSpot-projekt i sgen,
vil der sandsynligvis blive trommet utalmo-
digt pa bordene bade pa ledelsesgangen og
blandt dit szelgerkorps. For hvornar er det
lige, at flodbglgen med nye leads veelter
dgren?

Inbound marketing er en langsigtet strategi og metode, sa
det er vigtigt at have for gje, at der kan ga 6-12 maneder,
far maskineriet er i fulde omdrejninger. Sa laenge behgver
du heldigvis ikke vente pa reelle resultater. Nar det fagrste
gode content er begyndt at cirkulere, vil i I salgsafdelingen
alt andet lige opleve, at de farste leads fra interessante
virksomheder dukker op i kontaktdatabasen.

At kunne se en helt konkret tidslinje, der viser, hvordan et

lead er kommet ind fra eksempelvis organisk sggning eller
sociale medier og derefter har klikket sig rundt pa websitet
og har downloadet marketingmateriale, gar en stor forskel.

Sa afsted og i gang med inbound marketing og salg. Det

er den moderne made at seelge p3, fordi det er tilpasset
kundernes méade at kgbe pa. Og udover at veere effektivt og
veaerdiskabende pa en rackke omréder, sé er det langt sjo-
vere end at fortseette med de gamle taktikker, der har tabt
pusten.tabt pusten.



#Tomorrowbound



