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Inbound Marketing ar ett satt for foretag att bygga fortroende hos sina potentiella kopare. Detta
genom att dela med sig av kunskaper, varde, utbildning och rad. Utan att ta betalt for det. Detta
ska i sin tur leda dem vidare i deras process for att képa/konvertera. Nar de sedan ar redo att
genomfora ett kop ar de reda inférstadda med hur ditt foretag arbetar och vad de kan forvanta
sig nar de koper din tjanst/produkt. De &dr har ocksa ett storre fortroende for er, allt detta
innebar att de med storre sannolikhet valjer just ditt foretag.

Inom Inbound marketing attraherar du kunder till ditt féretag genom att skapa en bra
kdpupplevelse med hjélp av relevant och vardefullt innehall. Inbound marketing har snabbt blivit
ett ord inom marknadsforing och det &r manga som vill jobba med det, trots det ar det
fortfarande fa som vet vad det verkligen innebar att strategiskt med det. Inbound marketing ar
ingen ”quick fix” eller nagot som kommer generera fler leads samma vecka som man pabérjar
arbetet. Nyckeln till framgang ligger i att blicka langre fram &n s3, att anvanda inbound som ett
synsétt i hela organisationen dar kundens kundresa och upplevelse star i centrum.

© Marknads- och Webbyré&n Enképing AB | marknadsforingsbyran.se 1



Inbound har gatt fran att fran borjan vara en leadsstrategi till att bli mer en tillvéxtstrategi och
genom att satta kunden i centrum kan vi anpassa content till dem. Har nedan ska vi nu ga
igenom nagra korta punkter som férklarar hur vi satter kunden i centrum i det tidiga stadiet
inom inbound marketing.

e Oka din synlighet online

Sékmotorer, bloggar, podcasts, vloggar, annonser i sociala medier — detta gor det enkelt for dina
potentiella kunder att upptacka ditt foretag i kanaler de anvander.

e Driv vardefull trafik till din webbplats

Genom att presentera ratt innehall till ratt person ser du till att driva vardefull trafik till din
webbplats. Vad |6ser din produkt/tjanst for problem?

e Generera kvalificerade leads

Genom att forsta kundens utmaningar och behov i de olika stadierna av képresan kan vi rikta
innehall direkt mot dessa. Med detta kan vi generera fler saljkvalificerade leads.

e Oka konverteringen

Med metoder och strategier som optimerar din webbplats for att hantera leads far vi en 6kad
konvertering pa dessa.

En inbound marketingstrategi ar kundcentrerad och mansklig, den fokuserar pa en specifik
person och dennes utmaning. Tanken ar att utbilda och hjalpa, for att sdkerstalla en bra
kundupplevelse. Det handlar alltsa mer om trygghet an féraldrade, pushiga, sdljmetoder. Detta
leder oss in pa néasta rubrik och del vi ska ga igenom
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Inbound marketing ar utformad efter hur dagens kdpare anvander webben och sociala medier
for att utbilda sig om foretagens produkter eller tjanster, for att sedan genomfora kop. Genom
att skapa innehall som guidar och utbildar malgruppen bygger man upp ett fértroende som
senare leder till kop och kortare séljresor, fler kvalitativa kunder och langre kundrelationer.

Med kvalitativa kunder menas kunder som redan vet vad de vill ha. Genom att utbilda och lara
upp kunden innan denne genomfor kopet kan man sakerstalla att kunden genomfor kopet utan
att det blir extra jobb for foretaget.

Kollar vi i stallet pa outbound marketing bygger det pa att soka upp kunder med, ofta,
patrangande sdljmetoder som idag bade ar ineffektiva och riskerar att skada ditt varumarke. Ett
tydligt, om an lite forenklat, exempel ar om en potentiell kund blir uppringd av en
telefonforséaljare som forsoker sélja pa denne att byta el-abonnemang. Jamfért med om kunden
sjalv laser pa om ett féretag inom el, om deras priser, upplagg, kvalitet, support osv. Nar
personen sjalv utbildar sig om foretaget ar denne mer bendgen att genomféra ett kdp och
framfor allt blir sdljresan billigare och kortare.

Din webbplats ska skapas med dina kopare i fokus, manga gor misstaget att skapa innehall
baserat pa vad foretaget vill sdga. Det kan vara om sin historia, sina USP:ar eller annat liknande.
Men det innehallet ar faktiskt sekundart pa webbplatsen nar man ser till vad en webbplats ska
ha for funktion. Det innehallet ska saklart finnas med, men inte som det hogst prioriterade
budskapet (pa en startsida, i huvudrubriken och dylikt).

De som besoker din webbplats och som tillhor kategorin potentiella kunder, gor inte det for att
de vill lasa om ditt foretag i forsta hand — de vill veta om du kan hjédlpa dem att |6sa deras
problem eller utmaning. Och det &r det ditt innehall i forsta hand ska svara pa. Genom att gora
det skapar du en webbplats dar dina kopare snabbt kan identifiera att just du forstar deras
problem och utmaningar, och du da verkligen kan hjalpa dem.

Inbound marketing handlar om att attrahera dina kopare sa att de soker kontakt med dig i stéllet
for att du soker kontakt med dem, och en viktig del i det ar att fa dem till din webbplats. Nagot
som ar effektivt for att skapa ett intresse och locka besokare till din webbplats ar att skapa en
blogg dar du publicerar artiklar om sadant som dina kdpare ar intresserade av att lasa om.
Artiklarna delar du sedan pa dina plattformar for sociala medier for att fa synbarhet och driva
besokare till webbplatsen, men ocksa i email kampanjer eller nyhetsbrev.

Malet med webbplatsen — for alla foretag oavsett bransch — ar att ta besokarna till nasta steg —
att interagera vidare med din webbplats for att soka efter den information de ar ute efter — och
pa sa vis komma ndarmare ett kdpbeslut.
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For att lyckas med det behover du ha ett flode som hjalper besékarna att ta del av innehallet en
del i taget, pa ett tydligt och pedagogiskt satt.

“Vilket dr det frémsta mdlet, de stérsta fragorna eller det stérsta behovet nagon skulle ha om de
kom till var webbplats nu?”

Genom att svara pa den fragan hittar du en mangd viktiga insikter till innehall for webbplatsen,
dar nagra ar viktigare dn andra och bor vara med pa hogprioriterade platser (som i
huvudrubriker, startsida och dylikt).

Att satta dina kopare i fokus kommer att leda till langre spenderad tid pa webbplatsen vilket i sin
tur leder till fler leads och fler affarer i férlangningen.

Vad loser din produkt eller tjanst for problem?

N&r man beréattar om sin produkt eller tjanst ar det enkelt att fokusera pa den fardiga |6sningen,
processerna eller vilka funktioner man tagit fram. Men for att verkligen forsta nyttan med din
|6sning behéver man ocksa forsta och ringa in sina problem och bekymmer.

Se darfor till att dina kunder redan tidigt forstar vilken frustration, vilka problem och risker de
skulle minska om de vaéljer din produkt eller tjanst. Beskriv ocksa varfor det ar viktigt och framfor
allt — vad som hander om man inte gor en férandring?

Vad kostar det?

Fragan om kostnader kan kdnnas lite obekvam att bemota online men det &r en fraga alltid
kommer upp oavsett du vill det eller inte.

Manga foretag kanner att de inte vill ange sina priser publikt pa webbplatsen. Ofta beror det pa
att man ar radd att skramma bort kunderna eller for att avsloja affarshemligheter till sina
konkurrenter. Men precis som dina saljare kanner till dina konkurrenter sa vet redan dina
konkurrenter ungefar vad du tar for dina produkter och tjanster. Skillnaden ar att hittar koparen
priser hos dig ar det storst chans att det ar du som blir kontaktad.

Trots detta kan det dnda finnas anledningar att inte ha en priserna offentliga. Ibland &r priserna
inte fasta och behdver konfigureras och anpassas. Aven hir kan du erbjuda den méjligheten
genom att skapa olika former av rédkneverktyg dar kunden kan fa en uppfattning om vad en
investering skulle kosta eller vad de skulle kunna spara vid ett ev. byte av leverantor.

Sa om du nu inte publikt vill eller kan beratta om dina priser kan du dnda gora en redogorelse for
vilka parametrar som paverkar priset.

Forsok vara hjalpsam och transparent kring kostnader och redogér fér vad som paverkar priset.
Ta ocksa garna upp kostnader som uppstar langre fram om man inte genomfor kdpet.

Vilka ar mina alternativ?

Nar du presenterat din produkt eller tjanst finns det en stor chans att képaren vill kontrollera
alternativen. Troligtvis genom att kontakta en konkurrent till dig eller Iasa sig till ratt val online.
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Du kan forega detta genom att hjdlpa kdparen att géra jamforelsen genom att ha en artikel redo
dar du gar igenom for och nackdelar med olika alternativ.

Adressera sarskilt de fragor och problem de kommer stélla sig om din produkt och beskriv varfor
de inte ar ett problem.

Referenser fran kunderna

Inget vager sa tungt som goda, arliga omdomen fran kunderna sjdlva. Gor i ordning flera
kundcase som bade tar upp problem, 16sning och resultat.

Néar du skapa kundcase sa forsok garna involvera dina kunder i sjalva referenscaset och lat dem
med egna ord beratta hur valet att anlita ditt foretag gick till, hur de upplevde samarbetet och
vad det |6st for problem at dem.

Spelar du in detta med video bor du ocksa kunna anvanda det i flera andra format som t.ex.
Podcast, bloggartiklar, sociala medieinlagg m.m.

Det ar ingen hemlighet att de storsta och mest sannolika affarsmajligheterna finns hos dina
befintliga kunder. Trots detta ar det mycket vanligt att kundvarden och eftermarknaden blir
bortglomd.

Att aktivt halla kontakt med dina kunder och hjalpa dem att gora fler kop, bestélla
tillaggstjanster och gora aterbestallningar kan paverka ditt foretags tillvaxt mycket. Ju oftare
dina kunder koper av dig, desto hogre bor dom din arsomsattning bli. Lar gdrna mer om detta
i vart blogginlagg om KPl:er.

Nojda kunder, som berattar om ditt foretag for branschkollegor och bekanta, dr ocksa en del av
kopprocessen. Bade ditt arbete med att omvandla dem fran kunder till ambassadérer men dven
hur de rekommenderar dig till andra. En rekommendation gor ofta att ditt foretag hamnar i
nagon slags graddfil och traffar kunden langre fram i kopprocessen. Det snabbar upp och
forkortar kopresan. Fler néjda kunder betyder med andra ord fler konkreta affarsmaojligheter.

Att anvdnda inbound marketing, kundanpassat innehall och en kundupplevelse anpassad efter
kopprocessen ar en mycket vardefull strategi for hela ditt foretags tillvaxtstrategi. Inte bara en
isolerad marknadsforings- eller sdljmetod.
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