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Varmt valkomna!

09.00 | Kort presentation & dina forvantningar

09.15 | Den nya marknadsféringslandskapet B2B
Marketing Automation — vad och varfor

09.45| 3 byggstenar for att lyckas
Del 1 — Strategin lagger grunden

10.30| Paus

10.45| 3 byggstenar for att lyckas
Del 2 — Content ar branslet

12.00 | Lunch

13.00 |

14.40 |
15.00 |

15.15 |

15.30 |
16.00 |

16.15 |

3 byggstenar for att lyckas
Del 3 — Processen ar motorn

Eftermiddagsfika
Sa kan det se ut i systemet

Samarbetet mellan marknad och salj

Ett case fran verkligheten — WeSafe
Fran affarsmal till matvarden

Vi summerar dagen
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Vart digitala beteende 2018

93% 98%

anvander Internet har tillgang till
L arbetet Internet hemma

HAGVALL
KALLA: Svenskarna och Internet 2018 S-I OMAN @



Vart digitala beteende 2018

Finans

It och kommunikation
Offentlig forvaltning
Skola/Utbildning
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Transport

Industri

Alla

= Spara graf

Anvander internet pa arbetet

Diagram 3.3. Andel av de som arbetar som anvander internet pa arbetet olika ofta férdelat pa bransch, ar 2018.
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Den forandrade kopresan

losningar &
leverantorer

losningar/ losning &

forandrin forandrin . ”
9 9 leverantorer leverantor

Behov av Beslut om Kartlaggning > Urval Val av

nfom dfionsinsm ling i egqen hand
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Forsaljning
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Saljarens roll forandras med den okade digitaliseringen

¢¢

Traditionella saljare maste foérandra sitt
beteende och bidra med ett stdrre varde vid ‘ ‘
fysiska besok. Vardeskapande forsaljning blir

viktigare t framtiden. Det staller hogre krav pa
kompetens pa en saljare.”

Det kommer att bli tva tydligt skilda kundresor.
En transaktionell dar kunden inte vill/behdver ha
kontakt med leverantor, allt val sker med hjalp
av digitala plattformar. En konsultativ kundresa
dar digitala plattformar kommer att komplettera
en radgivande saljprocess med faltsaljare.”

¢¢

Vi ser tydligt att den traditionella rollen som

saljare ar borta. Idag handlar det om att Litium: Svensk B2B-handel 2017
skapa ett mervarde, Ett mervarde som hos

oss kopplas till kompetens.” HAGVA”_
SJOMANCE'




Den forandrade kopresan

Kartlaggning Urval Val av
losningar & losningar/ losning &
leverantorer leverantorer leverantor

Behov av Beslut om
forandring forandring

Marknadsforing / Inbound & Content Marketing

Forsaljning
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Inbound/Content Marketing - Att hjalpa vara potentiella kunder
genom kdpprocessen genom att l[0pande erbjuda paketerad kunskap,

erfarenhet och inspiration — “content” — av varde for dem, med malet
att vinna deras intresse, fortroende och t slutandan affaren.
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80% of B2B buyers view five or more pleces

of content during the purchase process.

They want concise and coherent interaction however it occurs—
and when they don't get it, they often eliminate a vendor from
consideration before any direct sales contact takes place.”

Boston Consulting Group, april 2017 ' ’
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Content marketing stottar kopresan

Kartlaggning Urval Val av
losningar & losningar/ losning &
e = O leverantor

Behov av Beslut om
forand forandring

Flidon

Making connections
for the G20 Summit

Proaktiv driftsstyrning och
fbfb,ittrad brottshaptering

b

KUNDREFERENS
EMKOP.

*HE“NT el 5 i Lars-Olo - \ VRIGSTAD
What is WDM? T ‘ g Vorwma 1
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Ny balpress sparar tid och plats for
personalen pa Hemkép i Vrigstad
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En ny kund ar borjan pa en resa.

Onboarding
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Types of Technologies B2B Marketers’ Use to Assist With the
Management of Content Marketing Efforts
(All Respondents)

Social Media Publishing/Analytics 84%

81%
17%

Email Marketing Software

Analytics Tools

Marketing Automation System En major(TeT anviinder MA

Workflow/Project Management/
Editorial Calendaring

Content Creation/Optimization 52%

Content Management System (CMS) 50%

| | | | |
0 20 40 60 80 100

Base: B2B content marketers whose organizations use one or more of the technologies listed. Aided list; multiple responses permitted.
2018 B2B Content Marketing Benchmarks, North America: Content Marketing Institute/MarketingProfs
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Vad ar de stdrsta utmaningarna for dig och
ditt foretag?
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Inen Disk maﬂg@!




Tre viktiga byggstenar for att lyckas

2. Content 3. Processer
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Tre viktiga byggstenar for att lyckas
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Strategi i 7 steg lagger grunden

L. | 2. 3. 4.
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I ess-tﬁ- bustness -
algruppen?




Rationella eller emotionella beslut?
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Kanslomassiga kopplingar viktigare for B2B

B2C Brands

/0%

Percentage of customers who
feel emotionally connected.

BELLAGIO

L

.. A40%

LOREAL
amazon.com

NORDSTROM
CVS

pharmacy

Source: CEB/Motista Survey; CEB analysis 2013

Promotion to Emotion - Connecting B2B Customers to Brands n=3000
R HAGVALL

TARGET



Kanslomassiga kopplingar viktigare for B2B

B2C Brands B2B Brands

70% ICISCO.

Percentage of customers who _ > -
. ORACLE accenture pwe
feel emotionally connected.

SAPg sleforeecomt — Deloltte
Corporation

«® s0% Vistapint
LOREAL
amazon.com
NORDSTROM
CVS

pharmacy

Source: CEB/Motista Survey; CEB analysis 2013

Promotion to Emotion - Connecting B2B Customers to Brands n=3000
R HAGVALL

TARGET



Kanslomassiga kopplingar viktigare for B2B

B2C Brands B2B Brands

Percentage of customers who
feel emotionally connected.

409, Vistapnnt

LOREAL
amazoncom

NORDSTROM
CVS

pharmacy

Source: CEB/Motista Survey; CEB analysis 2013

Promotion to Emotion - Connecting B2B Customers to Brands n=3000
= HAGVALL



Lar kanna dina kunder

VEM VAD
sitter runt bordet? ar utmaningen?

HUR
ser kdpresan ut?

Vehr dtpoble . Vigraiptit  for b 7 v A har i deb A vifer s gt
e e yy;jmaf“ abenat at it jﬂ-”émt’ﬂ’
e are gl

HAGVALL
SJOMANCS



HAGVALL
SJOMANCE



q¢

Buyer personas enable you to
create marketing content that is for

someone, not for everyone. ’ ’
N
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Tre satt att skapa personas

1. 2. 3.

Involvera de Enkater och Intervjua
interna experterna kvantitativa studier riktiga kopare

Fordelar: Fordelar: Fordelar:
Snabbt och enkelt. Samlar thop Billigt. Statistisk, kvantitativ information. Ger nya insikter. Oppna fragor ger nya
organisationens kunskap och insikter. Validerar (och forkastar) antaganden. vinklingar. Mgjlighet att diskutera
Ger samsyn. kanslor och varderingar.
Nackdelar:
Nackdelar: Internt genererade fragor minskar Nackdelar:
Ger inga nya insikter till foretaget. Risk chansen till nya insikter. Riskerar att Mer tidskravande. Behover tillgang till
for stereotyper baserat pa forutfattade missa "offline”-beteenden. riktiga kunder. Kraver kunskap for att
meningar. fraga och lyssna.

HAGVALL
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Persona

Roll t organisationen? Ansvar och
befogenheter? Rapporteringslinje? Man
eller kvinna? Utbildning? Erfarenhet?

Vad inom verksamheten och
ansvarsomradet triggar
intresset for det du och ditt
foretag har att erbjuda? Vilka
problem star personan infor?

Vilket resultat forvantas?
Hur utvarderas framgang?

FRAMGANGS-
FAKTORER

UTMANINGAR
DRIVKRAFTER

Vilka kriterier utvarderas i
valet av l6sning och
leverantor? Vilka
nyckelfaktorer ar
avgorande?

BESLUTS-
KRITERIA

Vad hindrar en foérandring?
Vilka hinder finns for att valja
dig/ditt erbjudande?

BARRIARER

KOPRESA

Var i kdpprocessen moter vi vara olika personas?
Vad ar personans roll it kdpprocessen? Var och hur

. . L]
f:g)!l?art?sr:;onan information, kunskap och HA“GVAI.I.
SJOMANCE



This Year’s B2B Content Marketing Top Performers At-A-Glance

Uses personas for content marketing purposes

-

Uses content marketing successfully to
nurture subscribers/audience/leads

Uses content marketing successfully to
build loyalty with existing clients/customers

\_

Dy
Agrees audience views organization BB% e
as a credible and trusted resource -
T4%
. - 94%
Agrees organization values creativity T95;
and craft in content creation and production 60
I I l l |
0 20 40 &0 80 100

® Most Successful ™ All Respondents  ® Least Successful
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q¢

Marketing Automation utan bra content ar som
en bil utan bensin. Du kommer ingenstans!

)

HAGVALL
SJOMANCE




U1.. -Ifran kundens utmaning

HAGVALL ..
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Var IT-sakerhetslosning bygger pa

sakerhetsstandarden PKI och PKCS #11. Jag &r djupt oroad éver den debatt som férs kring
Det g6r att den ar latt att integrera i alla " patientsakerheten pd véra sjukhus men jag vet
applikationer och malsystem t din IT-miljo. inte vad vi ska gora at det. Personalen ar sa
Du slipper kundanpassad integration, sparar pengar valdigt stressad redan som det r.

och kommer igang snabbare!

PRODUKTMARKNADSFORAREN OVERLAKAREN
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Kundens kopresa

Kartlaggning Urval Val av
losningar & losningar/ losning &
leverantorer leverantorer leverantor

Behov av Beslut om
forandring forandring

Vi har &t pobln ... Vi i ﬂ;f@f 7 Arberd & Ve Airhiciteba A ﬂ?/‘er i alt
A L g jobbet!” dendvat iy jobbamed
/1Am are pi
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Hjalp pa vdagen

Kartldggning Urval Val av
losningar & losningar/ losning &
leverantorer leverantorer leverantor

Behov av Beslut om

forandring forandring

Utbildande, reflekterande, Inspirerande, utbildande innehall Erbjudande- och l&sningsorienterat
innehall som befaster behov som synliggor lésningar och innehall, som befaster oss som det
av forandring affarsmojligheter starkaste alternativet

HAGVALL
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¢¢

Customers use digital channels at
all stages of their buying journey.

)?

HAGVALL
katla: Gartrer 2028 S JOMAN é?



https://www.gartner.com/smarterwithgartner/what-sales-should-know-about-modern-b2b-buyers/

Temat — den roda traden

Kartldggning Urval Val av
losningar & losningar/ losning &
leverantorer leverantorer leverantor

Behov av Beslut om

forandring forandring

Utbildande, reflekterande, Inspirerande, utbildande innehall Erbjudande- och l&sningsorienterat
innehall som befaster behov som synliggor lésningar och innehall, squa fister oss som det
av forandring affarsmojligheter ternatiys
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Temat — den roda traden

Kundutmaning

Sjukvarden kampar med att sakerstalla hogsta patientsakerhet samtidigt som de behéver mota
vardpersonalens behov av en mobil och flexibel arbetsmiljo som grunden fér god vard.

Losning
SecMaker hjalper sjukvarden adressera utmaningarna genom att erbjuda majligheten for alla
medarbetare att logga in sakert och enkelt med smarta kort

HAGVALL
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Temat - den roda traden

Kundutmaning

Losning

HAGVALL
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Temat — den roda traden

Vad har viirde

Vad dir velevmnt £ oss @t berdtal

fir vilra ku der!
—

Relevans

Fons det tillviickli

01T Sign pf i nef HAGVALL
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Taktiska budskap som foljer kundresan

Utbildande, reflekterande,
innehall som befaster
behov av forandring

Inspirerande, utbildande innehall som
synliggor losningar och
affarsmojligheter

Erbjudande- och l6sningsorienterat
innehall som befdster oss som det
starkaste alternativet

Mal: Befasta probleminsikt och beslut om behov
av férandring - Problem awareness

Mal: Befasta kunskap om mojligheter till
losning och fordelarna med var typ av losning —
Solution awareness

Mal: Bevisa fordelarna med vart satt att adressera
utmaningen — Brand and product awareness

Budskap
SMS — en viktig del av operatorers intakter

SMS P2P-marknaden krymper pga nya
prismodeller och hot fran nya spelare

Marginalerna och intakterna krymper vilket
paverkar ditt bottom-line result

Budskap

SMS A2P-marknaden okar kraftigt

For att dra fordel av mojligheten behdver du
agera nu! Du behover forandra ditt erbjudande,
din malgrupp, dina Go-to-marketmodeller etc.

Sa har gor andra operatorer

Exempel pa businesscase

Budskap

Symsoft har produkter och tjanster som hjalper
dig lyckas

Symsoft Business Audit hjalper dig forsta och
adressera din unika mojlighet

Sahar har vi hjalpt andra att lyckas med gott
resultat

HAGVALL

SJOMAN

f



Hur jobbar ditt foretag med inbound och content
marketing wdag?

HAGVALL ..
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Tre viktiga byggstenar for att lyckas

2. Content
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Content marketing stottar kopresan

Kartlaggning Urval Val av
losningar & losningar/ losning &
e = O leverantor

Behov av Beslut om
forand forandring

Flidon

Making connections
for the G20 Summit

Proaktiv driftsstyrning och
fbfb,ittrad brottshaptering

b

KUNDREFERENS
EMKOP.

*HE“NT el 5 i Lars-Olo - \ VRIGSTAD
What is WDM? T ‘ g Vorwma 1

S@WD(HMMWNIWER

e

Ny balpress sparar tid och plats for
personalen pa Hemkép i Vrigstad
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Att paketera berattelsen

Bloggposter/

Kundcase Artiklar

Nyhetsbrev

82% 210, 81%

Whitepapers . .
Guider Infografik Webinars

-19% 67% 66%

Online-
presentationer

65%

Rapporter

49%




Recept &mat / Mordegskakor

Betyg (351 st)

R RIS

MORDEGSKAKOR

Sa smart! En grunddeg som kan bakas ut och smakséttas till manga sorters smakakor.

Receptet galler for 50 st

Ingredienser GOr sa har:
200 g Arla® Svenskt Smor Arbeta ihop ingredienserna tilldegenii t

1 tsk vaniljsocker ex en matberedare eller pa arbetsbank.

0
NDlatta s+ Annnn 150 dAan i An nlactnacs
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Fler satt att skapa content for SEO

1. Arbeta med relevanta ord/fraser manga soker pa, men fa konkurrerar om.

2. Skapa "innehallskluster” — skriv en langre huvudartikel och 4-10 andra artiklar med en mer
nischad beskrivning pa samma tema, lanka till huvudartikeln.

3. Valj kvalitet fore kvantitet — innehallet ska vara engagerande och fa besdkarna att interagera
och klicka sig vidare pa siten.

4. Optimera SERP Features — anvand sokordet nar du doper bilder och ullustrationer vid
publicering. T ex bilder, textutdrag, geografisk placering

5. Inlankar — hur kan vi fa fler att lanka till oss?

HAGVALL
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; . ., Content
- Marketing - Marketing

_ Automation







Content marketing-processen

MALGRUPP
>egment i Publicering aktiska budskap
planering
och
PAKETERING aktivering
' Guider/
Artiklar |
Produktion Whitepaper |
Leadsgenerering I
Digitala processer
Sales/marketing
Blogg/ SOAMEN Marketing
Jortal automation
AKTIVERING

HAGVALL
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Mal: Ett fungerande content-maskineri

1. Vad ska vi gbéra? For vem, varfor och nar?
2. Vem ska go6ra vad?
3. Hur samordnar vi arbetet?

— Redaktionsrad — eller Content Advisory Board

— Redaktionell kalender
— Projekthanteringsverktyg

HAGVALL
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Vem ska vara med och varfor?

« Marknadsavdelningen
 Saljare/saljstod

* Experter

* Projektledare

« KAM/kundsupport
 Produktutveckling

- Orat mot marknaden — trender, timing
Fanga upp interna signaler — kundinsikter, inspel
Mojlighet for Marknad férankra, ta position

HAGVALL
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Redaktionella kalendern - styrdokumentet

REDAKTIONELL PLAN Aditro 2018

[per 20181025)
TitellHuyudbuskap - Artikeluppslag ggrah‘markn Tup av content Input fran K.ommentar'status
Tidsperiod: Olktober - november 2018
TEMA 3: Integration
63: Cloud, "ekosyster” |&n och HR. » Mya krav HR- & kinechef HES
« V3] det bista av et av det som gir attintegrera Mer &n 1000 anstilda Joel Kehin
» In-appintregration Mya kunder Cloud lagus EKIGE
«Vad ska du tinka pa nir det kommer fllintegratioen, sningar inom Befintiga kunder On 12 Fer Johansson
HR & lon? premise
= Globalt/lokat Workday- Globala beslut
int, till bokal kn
svenska
AL Riskerna med integration svencka 1 HES Samma som ovan
= Kopplingar, extema parter, vems ansvar? 1 HAS
A2 Comlience, GDPR i det nya lénelandskapst « \Vilka kan i integrera bra med? svenska
A3 Integrationer en sjilvklarthet | dagens ldnesystem » Alla har minst 10 integrationer HES
» integrationer och konselvenser, exempel 2
» Skatteverekts digitals agenda svenska
Mailteat till nurturing-brev med personlig avsandare och lank till A4 H&S
Bl Introduktion till: Global & lokal HR [Referera till nedladdningen av guiden) sveniska Text nurturing-brev Lénechef! HR -chef 2
A4 Global & loka HR 54 bér du tiinka kring integrationen HES Frukost-webinar
18 okt med Lennart
3 Upphareding Kin
Vad tka dutinka pa
utifran nya
svenska fanteittringar”
H&sS
B2 Introduktion till Vad & in-App (HR/lén) integration samt férdelar Mailtest till nurturing-brev med personlig avsdndare och lank till AS svencka Text nurturing-brev Lénechef! HR -chef 2
Var §r in-app [HR/16n) integration och vad 3r férdelama? svenska ] oel Kihin
ition till: AFA-férsikring Mailtesdt till nurturing-brev med personlig avsindare och lank till A6 sveniska Text nurturing-brev Lénechef! HR -chef 2 Has
ing (case) » Agitro en fungerande bricka | spelet Aditro
= Anwindervankighet” Thginglighet och skerhet H
« “Det ska vara Lt att gfara ratt” svencka
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Plan for aktivering och ateraktivering

1st share 1st share 2st share 2st share Included in CTA (micrg
M Content Linkedin IMllFacebook Ml Linkedin Ml Facebook Ml newsletter

| SOCIAL MEDIA re-ACTIVATION

| Week:Day ‘Channel |Social media update Content title Link to content/landing page URL

121
2:2
2:3
2:4
4125

3:2
3:3
4)3:4
Editorial planning | Content Activation Plan {_3:5

|41
4:2

| Editorial planning | Content Activation Plan | SoM Re-activation | Follow-up and KPls | () q
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GRUPPDISKUSSION

Hur arbetar nt med digttalt content idag?
Vad fungerar bra, vad kan bli battre?

HAGVALL ..
SJOMANCE







Att na ut med berattelsen

PAKETERING

. : : ) Guider/

Epost : : ” : Marketing
Blogg/ Portal SEO Nyhetsbrev Social media Képt media automation
AKTIVERING
HAGVALL
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smartfoptics

FROOUCTS  SOLUTIONS S FROUECTR  SERVICS & SUPPORT  BARTNGRS  MEWS ARESOLNCES  CONTACT  AROUT SMARTOPTICS

Network engineer
SMARTOPTICS. EXPANDING S
YOUR NETWORK HORIZONS.

y altiactive allernative.

L'o‘sninq

Charlie
The CIO

et rlarted

Problem

MNeed higher newwork copechy® Mening from eperatse leasing or Looking 10 update your networkt
meraged cervices 1o dark fiber? ke

Revolutiontzing how fiber opticat networks are bukt

Produk

L T S — L —
combies he HimEIhy oA cort effectveess of e ambacded XWDM
approach with the Long distonce and menogement functicnatiyy of the

James trocitional seleeom bossd DWOM mariwrs. [hes 1U plathorm = cbbe o

Network engineer

"The advocate”

Lﬁsnmq

A plu
for t

Charlie
The CIO

Referenser

HAGVALL
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John
Network engineer
“The
unenlighteneg

Ou prmjects actubans Derniand ROl Wretspopar

James
NN Network engineer
“The advocate”

the product quickly and e




mey o

s mer am

smartfoptics
MOOUGTS  SOLUTIONES FOECTE  SGIVES & SUFORT  PARTHGYS  NEWSARSOUNCES  CONTACT  AROUT SMAMATOPTCSH

SMARTOPTICS. EXPANDING

YOUR NETWORK HORIZONS.
o! an inereasingly oltractive allcrnatve.

Get slorted
CONTACT Lz Wow

Dark

Need higher network copachy® Mouing from eperatse lesing or
menaged cenices 1o dark flber?

Revotutionizing how fiber optica networks are bukt

approach with the loeg distance and menogemens Actionaliny of the
trecibional telecom bamed DWOM mariwers. | his 1U plation & cbie to

simudbanecusly handie multipte tr

lution —

y

for tacay N tomorfow

Derniand ROI Wrete

O prmpect

nniT

Smartoptics M-Series platform
the product quickly and easily. It was
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“Gilve to get”

= e Ty ergan corg

piration

WHAT IS WDM - THE GUIDE
DOWNLOAD YOUR FREE COPY

AKTU E [_LT Ny!‘wretsbrev

GET THE FREE GUIDE

Prenumerera

Smartoptics: Revolutionizing WDM

Valj ratt M2M-
uppkoppling

= Ladda ner
—

Las mer om Net iD Customized Packaging p KUNOCASE. M2M KUNDCASE MOBILITET m

For dig som vill skraddarsy Net iD Enterprise

id

Med Net ID Customized Packaging far du e:
Ent s for din

Prova Net iD Enterprise kostnadsfritt Kontakt

Fyll i dina uppgifter for att prova Net iD Enterprise kostnadsfritt | 45 dagar

Fémamn Efternamn Organisation P(Ova ? a l
.

[
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Vanliga leadsmagneter

Guider, whitepaper, e-bocker - “"long-form content”
— Expertrad och fordjupning inom ett specifikt omrade
— Lathundar, ordlistor
— Kop- och beslutsguider, upphandlingsunderlag
— Konkreta mallar och verktyg som till exempel checklistor och ROI-kalkyl
*  Prenumerationer
— Nyhets/inspirationsbrev
Blogginlagg
— Poddavsnitt
* Inbjudningar
— Event och frukostseminarer
— Webtnar
— Utbuldningar
*  "Prova-pa-erbjudanden”

— Demoversioner
— Testabonnemang

HAGVALL
SJOMANCS



Aktivering av content via digtitala kanaler

Advertorials

Affiliates

Aggregator inclusions
Amazon/Ebay store
Blog/microblog

Content marketing
Desktop app

Digital banners and signage
Display remarketing
Email

Email signatures

Events

Facebook advertising
Facebook page

Film/TV product placement
Forums

Images & Infographics
In-game ads

Influencer outreach
Interstitials

Kiosks

LinkedIn advertising
LinkedIn company profile

LinkedIn group

Local search marketing
Loyalty card

Marketing email
Member get

member'/Recommend a friend

Microsites

Mobile advertising
Mobile app

NFC (Near field
communications)
Paid placements
Paid reviews

Pay per click

Peer to peer support
PR Stunts
Presentations

Press releases
Prizes/Exhibitions
Product listing adverts
Push notifications
QR codes

Receipts

Relationship marketing
Report sponsorship
Research paper

RFID tags

Search engine optimisation
Smart TV/Xbox/Console app
SMS

Songs

Tablet app

Telephone automation (IVR)
Transactional email
Twitter account

Twitter advertising

Video Chat

Videos

Wearable technology
Webchat

Website via desktop
Website via tablet/mobile
Wifi

YouTube 'pre-rolls' and
TrueView

Youtube channel

ALLOLLLY

HAGVALL
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Ytterligare aktivering genom digitala kanaler

 Utga fran personas/malgrupp vid val av digitala kanaler

 Satsa hellre pa farre — gor det bra och konsekvent

« Delegera ansvar och ha en tidplan for aktiveringen

 Se till att skapa kampanjkoder och sakra upp att majoriteten av aktiviteterna gar att
spara L MA-verktyget sa langt det ar mojligt

* Medarbetarna — varldens basta och mest vardefulla kanal.

« Mat, f6lj upp och ta lardom. Vaga valja bort.

* Forbered for aktivering redan i content-produktionen: bilder, texter: f6r delning,
annonser och nyhetsbrev, landningssidor, nurturing-floden. GLOM INTE SOKORDEN.

X o o o o J & o
* Glom inte ateraktivering i samma och fler kanaler.

HAGVALL
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Vilka mal ska ditt marketing automation-
system hjalpa dig att uppna?

HAGVALL ..
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Tre viktiga byggstenar for att lyckas

3. Processer

HAGVALL
SJOMANCE



Inbound marketing och séljtratten

SALES QUALIFIED LEAD (SQL) .'

cusToMeR ._'
n HAGVALL
2
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Inbound marketing och séljtratten

Nya besdkare attraheras med SEO-
Fanga upp nya kontakter genom
Vardar lead med relevant content — pa siten
MARKETING QUALIFIED LEAD (MQL) 4

och genom lead nurturing tills redo att lamnas
over till sal).
SALES QUALIFIED LEAD (SQL) 0'

CUSTOMER ._'
" HAGVALL
o

SJOMANCS




Fran kampanjer till kundresor

Traditionella kampanjer utgar fran segment och vara behov

Jan

Feb

Mar

Kunder

Icke-
kunder

Prospects

Produktrelease

Sommarrabatt

Jul | Aug | Sep | Okt | Nov
Nylansering Julerbjudande
HAGVALL

SJOMAN
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Fran kampanjer till kundresor

Triggerbaserade floden utgar fran individers behov

Fanga upp kopsignaler

! Projektverktyg for samarbete 6ver kontorsgréinserna>

Foretaget vaxer och
skaffar fler kontor

! Sophanteringslosningar mot lukt>

Det luktar i vara
BRF soprum

! Hur du kan anpassa ditt logistiksystem till de nya miljokraven

Nya miljokrav skapar
nya logistikbehov

Valkomna kunder

2

Ny kund

Kundanpassad vilkomstsekvens med triggerbaserade tips

On-site utbildning f6ljt av behovsbaserat digital aterkoppling

Varda kunder

! Facebook-retargeting for ny produkt foljt av samtal vid klick
—>
No6jd kund

med produkt A

! Pavisa resultat med digital och manuell uppfiiljn'mg>

Fornyelsedatum

HAGVALL
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Drivkrafter och call-to-actions (CTA)

S5 lj trg tten

Fanga upp Varda leads

Driva trafik Konvertera Avslut

leads (Lead Nurturing)

SEO Prenumeration Webb/blogg Saljstédsmaterial Nyhetsbrev

PPC Nedladdning Nyhetsbrev Presentationer Event/webinar

Sociala medier Kontaktformular Sociala medier Kundcase Cross-selling

Kdpta adresser IP-avkodning Retargeting Webb/blogg

Print Personlig kontakt Drip marketing/MA Sociala medier

Event Event/webinar Drip marketing/MA
Kundcase Personlig kontakt

HAGVALL
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Lead Nurturing — Processer for att varda leads som d@nnu inte ar redo
att kopa, eller inte ens har nagon direktkontakt med en

saljrepresentant, genom “content”: information och kunskap
baserade pa deras aktiviteter, till de ar redo att lamna over till sal;.

HAGVALL
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Lead nurturing

Content Marketing Methods B2B Marketers
Use to Nurture Their Audience

Email/Email Campaigns 87%
Educational Content

Clear Calls-to-Action for Next Steps
In-Person Events

Storytelling/Relating to the Audience
Offers/Incentives

Community Building/Audience Participation
Membership Perks

Predictive Technology

Other Methods

| | | | |
0 20 40 60 &0 100

e
Base: B2B content marketers whose organizations nurture their audience. Aided list; multiple responses permitted.
2018 B2B Content Marketing Benchmarks, North America: Content Marketing Institute/MarketingProfs

SJOMANCS
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Marketing Automation

Timeline | i —
GRO4 ® LEAD
oo Oeee SCORING

WL Lo www.sansac se.

S ——— KUNDRESOR

%7 Referrer: v

@ 1P 19702y

MARKETING
AUTOMATION E—

Varfér du ska ha ett sikerhetslis pd
din container, och hur det funkar

‘ontakta oss

[ W_ LEAD % —
i NURTURING FORMULAR j -

5

Dy v

LANDNINGS-

|| pprinlbring i dircomtaver SIDOR

GUIDE TILL SMIDIGARE
ATERVINNING |
BUTIKER

Guide till ratt avfallslosning for er Brf T

o ___ SJOMANCE




Sa skapar du en intressebaserad kopresa
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Lead nurturing for intressebaserad kopresa

Ny avfallslosning i BRF? Din guide

Ladda ner en kostnadsfri guide som stegls
beskriv planesar, vailjer och

implementerar iy avlalisldsning § din BaF.

Agart ot S Sac lesip. FYLLI D EMAIL GCHLADDA K2R CUIZEN

Guide till rétt avfallslosning for er Brf - 440 idan:

il Pl 1ehn eocansdross |00 neda for att mdda
i din - i g

oezl A1 a2t bing MO 3r 2 + ? TIT A

wrabekennng | en brsebsderidonery 4
et

bl wll i, a1he i
e tarke 20 3 e har typze

Frmal
FrEaTdirg me & nag eom da basin gt
1 vz Dirfn: inrmbiloe s hie gicnn
Wk o

shew-Ton-ale e stiublien
267 malryiga toe fo- 2 Lnsica de
el et by -

LeD0 NER

Ny avfallslosning i din
bostadsrattsforening?
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Lead nurturing for intressebaserad kopresa

Ny avfallslosning i BRF? Din guide

Ladda ner en kostnadsfri guide som stegls
beskriv planesar, vailjer och

implementerar iy avlalisldsning § din BaF.

Agart ot S Sac lesip. FYLLI D EMAIL GCHLADDA K2R CUIZEN

Guide till rétt avfallslosning for er Brf - 440 idan:

il Pl 1ehn eocansdross |00 neda for att mdda
i din - i g

oezl A1 a2t bing MO 3r 2 + ? TIT A

wrabekennng | en brsebsderidonery 4
et

bl wll i, a1he i
e tarke 20 3 e har typze

Frmal
FrEaTdirg me & nag eom da basin gt
1 vz Dirfn: inrmbiloe s hie gicnn
Wk o

shew-Ton-ale e stiublien
267 malryiga toe fo- 2 Lnsica de
el et by -

LeD0 NER

Ny avfallslosning i din
bostadsrattsforening?
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Lead

Ny avfallslosning i BRF? Din guide

Ladda ner en kostnadsiri guide som st
beskriver hur au planesar, viller och

Wy meincaregl in

implementerar iy avlalisldsning § din BaF.

Agart ot Sac lesip. FYLLI D EMAIL GCHLADDA K2R CUIZEN

Guide till rdtt avfallslosning for er Brf

it I s v Sy ] g acem A i
diersnnst s i inchered i

perlAehyTar g2t iing mEnde e 2n 7
weabekeanng i en btadensinfonery W

Ny svfallsiosning i din
bostadsrattsfarening?

an s i rrp bl b e i

Ny avfallslosning i din
bostadsrattsférening?

TR RIOLRES WSS OMOSE ROMTMT  GUNDLSSHNEE

Tack!

nurturing for intressebaserad kopresa

Ladda ner guiden:
ol lels anadedn | A0 neda for att edda
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Lead nurturing for intressebaserad kopresa

Ny avfallslosning i BRF? Din guide

Ladda ner en kostnadsiri guide som stegvls
beskriver hur au planesar, viller och

implementerar 1y a 1Gsning | din BRF.

Webb-
artikel

Agart ot S Sac lesip. FYLLI D EMAIL GCHLADDA K2R CUIZEN

Guide till rdtt avfallslosning for er Brf

' i Iz s v i g ncen A el

e Anst s i iecired i
DeslAelyIardst birg MERME 30 20
weabekeanng i en btadensinfonery W
vt ol e eyl i 5, e i sk
e tarke 20 aH cen har typen

e & nager nem e asin gt
Do nrmbaoe e hae gobinn

Ladda ner guiden:

Pl leln e-cansdress | 9het noda fr atl edda

Ny svfallsiosning i din
bostadsrattsfarening?

ol

Nyhotssoms

Ny avfallslosning i din
bostadsrattsférening?

TR RIOLRES WSS OMOSE ROMTMT  GUNDLSSHNEE
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Lead nurturing for intressebaserad kopresa

Ny avfalislosning i BRF? Din guide

Ladda ner en kostnadsiri guide som stegvls
be:

Webb-
artikel

Lacdda s guiden

Agart ot S Sac lesip. FYLLI D EMAIL GCHLADDA K2R CUIZEN

Guide till rdtt avfallslosning for er Brf Ladda ner gulden 3

' i Iz s v i g ncen A el

4 Fel el st | 460ee nodar fir atl dda
cur guitun
sl 21 n brsebsderidonrry 4
an s i rrp bl b e i Emal

e tarke 20 M ce” har typan 2
e & nag ram e bats g

ar nrmhal cus har gicen

Nyhotssoms

Ny avfallslosning i din
bostadsrattsférening?

BRI

Sociala
medier

SEM och digital
annonsering
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Lead nurturing for intressebaserad kopresa

Webb-
artikel

Nyhotssoms

Ny avfalislosning i BRF? Din guide

Juls g

Lacdda s guiden

Agart ot S Sac lesip. FYLLI D EMAIL GCHLADDA K2R CUIZEN

Guide till rdtt avfallslosning for er Brf

Sociala
medier

SEM och digital
annonsering

Ny svfallsiosning i din
forening?

cur guitun
rhtts

an s i rrp bl b e i
e tarke 20 M ce” har typan 2

wrea
"

Femal

Forn gt
har gbiwn

Ny avfallslosning i din
bostadsrattsférening?

Tack for ot du facat ner guiden Ny
aviaisiosning 1 ain
ostadseansforening

HAMTA

Ladda ner é;uid‘én‘:' ‘

Pl leln e-cansdress | 9het noda fr atl edda

Fortsatt inspirera
med relevant content
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Lead nurturing for intressebaserad kopresa

Ny avfallslosning i BRF? Din guide

ostnadsiri guide som stegvls N
au planesar, valler och =3
W e b b implesmenterar iy aviallslosy idin BRF.
artikel

Guide till rdtt avfallslosning for er Brf Ladda ner g'ul den:

Pl leln e-cansdress | 9het noda fr atl edda

Ny svfallsiosning i din
2 bostadsrhttsfarening?

Nyhotssoms

.\ Ny avfallslosning i din
bostadsrattsforen

Sociala e

medier

SEM och digital | " &< 0 -
annonsering

Ta personlig kontakt
nar kunden ar redo

Fortsatt inspirera
med relevant content

HAGVALL
SJOMAN



Fler typer av automationer nya och befintliga kunder

« Manuellt aktiverade och personligt anpassade saljfléden
* Interna notifieringar vid upptackta kopsignaler

* Beteendeanpassade mail

* Personliga retargetingannonser

Ett par exempel fran verkligheten:
Forlorad upphandling — notifiering/automatiskt mail fore nasta upphandling drar igang
Automatiska utskick efter saljmoten/avslutade projekt (inkl utvardering)

Varde
Kontakter faller e mellan stolarna. Spar tid. Hjalper forsaljningen.

HAGVALL
SJOMANCE



OVNING

Bygg din egen kundresa

HAGVALL ..
SJOMANCE




OVNING Intressebaserad kopresa, en leadsmagnet & en persona

"Seed-artiklar”
lockar till férdjupning
och nedladdning

Artikel 1:
XXX

Landnings-sida
for din
leadsmagnet

CTA: Ladda ner
guide
CTA: Nedladdning

Artikel 2:
XXX

CTA: Ladda ner
guide

DIN
LEADSMAGNET

Artikel 3:
XXX

CTA: Ladda ner
guide

Q Attrahera

Artikel 4:

Brev 2/ Lead nurturing-mail med

Artikel 5: . .. .
personlig avsandare och lankar

till relevant, uppféljande content

Brev 3/ (artiklar, kundcase, filmer etc)

Artikel 6:
XXX

Artikel 7:
XXX

Erbjudande:
XXX

HAGVALL

° Varda G Konvertera SJOMANCE'



OVNING Intressebaserad kopresa, en leadsmagnet & en persona

- Leadsmagnet, persona: *  Nurturingbrev 1/Artikel 4 Rubrik, kopfas 2:
* Artikel 1 (CTA leadsmagnet) Rubrik, kopfas 1: *  Nurturingbrev 2/ Artikel 5 Rubrik, kopfas 2:
- Artikel 2 (CTA leadsmagnet) Rubrik, kdpfas 1: * Nurturingbrev 3/ Artikel 6 Rubrik, kopfas 2-3:
- Artikel 3 (CTA leadsmagnet) Rubrik, kdpfas 1-2: *  Nurturingbrev 4/ Artikel 7 Rubrik, kopfas 2-3:

*  Nurturingbrev 5/ Artikel 8 - Erbjudande, kopfas 3:

HAGVALL
SJOMANCE



OVNING Intressebaserad kopresa - exempel pa leadsmagnet

SA TAR DU FRAM EN

« Saknar du egen leadsmagnet? RS
* VAl en av dessa:

http://hagvallsjoman.se/b2b-
biblioteket/

Fem digitala spaningar for

din B2B-marknadsféring

S& utvecklar dagens B2B foretag sin
marknadsforing med nya képbeteenden
och alltmer digitala kopresor i fokus

Kommunicerar du med
foretag eller manniskor?

Sa blir personas en
framgangsfaktor fér din
content marketing



http://hagvallsjoman.se/b2b-biblioteket/

OVNING Intressebaserad kopresa — content per kopfas

Kartlaggning Urval Val av
losningar & losningar/ losning &
leverantorer leverantorer leverantor

Behov av Beslut om

forandring forandring

Utbildande, reflekterande, Inspirerande, utbildande innehall Erbjudande- och l@sningsorienterat
innehall som befaster behov som synliggor losningar och innehall, som befaster oss som det
av forandring affarsmojligheter starkaste alternativet

HAGVALL
SJOMANCS



Leadshanteringsprocessen

HAGVALL
SJOMANCS




Att satta upp en leadshanteringsprocess

1. Skissa pa processen — steg for steg

2. Definiera faserna ( "tratten”, steg i leadsprocessen, kriterier,
ansvarsomraden

3. Synka med salj och diskutera framforallt dverlamningen av leads
fran marknad till salj

4. Mappa upp L systemet

HAGVALL
SJOMANCE



Definitioner - vad ar ratt for ditt foretag?

MQL - Marketing Qualified Lead

« Ett lead redo att 6verlamnas till inbound sales-person, t ex innesalj eller juniorsaljare, efter att ha uppnatt en visst
podngniva (score) i MA-systemet, baserat pa ett antal bestamda kriterier i systemet. MQL definieras automatiskt efter
leadscore och en kombination av ytterligare kvalifikationskriterier t MA-systemet.

SQL - Sales Qualified Lead

« Ett lead som granskats och beddmts som SQL och darmed kan kvalificeras som en Opportunity. Det innebar att en
saljrepresentant som regel maste avgora att detta lead har ratt forutsattinge som budget, behov och auktoritet att
kdpa din produkt eller tjanster.

Opportunity
« Nar ett lead ar kvalificerat som SQL skapas en Opportunity i marketing automation-systemet

- finns kanske egna kvalificeringssteg upparbetat, “ett lead”, “ett hett lead”, “ett superhett lead"....

HAGVALL
SJOMANCE



Definiera intressanta leads

Grade

Ditt intresse for

ett lead
A

Ej intressant

Intressant Intressant och intresserad
Men ej @nnu intresserad
"Varda” Salj
Intresserad

Men ej intressant att salja till

n P R"

Score
» Ett leads intresse

for dig

HAGVALL

SJOMAN

f



Overlimning till silj

Lead MQL SQL

Marknad

Satter grading
Bearbetar digitalt

Innesalj eller salj:
Kvalificerar
Skapar saljmojlighet

Salj:
Bearbetar analogt
Ger feedback till marknad

HAGVALL
SJOMANCE



Tva overlamningsmetoder

Dedikerad innesiljroll Free for all-process

Om du har manga leads. Om du har en valstrukturerad saljkar.
En roll ansvarar for att alla leads foljs upp och blir Saljarna far mail med intressanta leads och “forst till
kvalificerade enligt en valdefinierad och matbar kvarn” galler. Leads som inte tas om hand anses inte
process. intressanta och aker tillbaka till marknad.
Fordelar: Fordelar:
- Snabb uppféljning pa nya leads - Erfarna saljare som foljer upp nya leads
- Bra feedback till marknad - Inte lika resurskravande
- Hjalper dig att strukturera din process - Kan skapa motivation genom “co-opetition”
- Later saljkaren fokusera pa det de gor bast
Nackdelar:
Nackdelar: - Leads kan falla mellan stolarna
- Inte lika erfaren person som foljer upp - Inte lika bra feedback tillbaka till marknad

- Kostar en dedikerad resurs - Alla saljare kommer att gora "pa sitt satt”



Lead management-processen

CRM/ MA

Marketing sourced
Lead Generation

Sales sourced
Lead Generation

CRM/ MA

Lead Nurturing
warm up lead for sales/
Loss-drip programs

CRM CRM

Lead Distribution Lead Conversion

distribution to applicable sales rep Famver leed i Conire: @1 Aau Sales process/ Opportunity Management

CRM/ MA

Sales Nurturing

keep contacts warm for tactical engagement/Upsell for clients

HAGVALL

SJOMAN
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Hur marknad bor jobba

Vad?

« Bygg ett bredare nat och effektivare draglina

* Analysera var de storsta och flesta fiskarna finns
 Forsta vilka fiskar saljarna vill ata och varfor

Hur?

1.

2.
3.
4

Bygg intressebaserade kdpresor
Fyll pa kontinuerligt med nytt innehall
Analysera flodena och ersatt det som inte funkar med nytt material

Mat vilka typer av leads saljarna konverterar till affarsmojligheter
och var de kommer ifran

HAGVALL
SJOMANCE



Sa kan det se ut i systemet

HAGVALL
( 5 ; SJOMANCS



.l' funnerUd a Analytics & Content  #® Social @ Automation ~ Sales FunnelBud Q a s e -

Contacts /viewan - «

| Q search.. \ i Send Smart Mail m

RECENTLY ACTIVE

b

Added 3 days ago

Overview ‘ Life of the Lead 7 Memberships 23

Timeline

&G G e Qe e .

&/8 4710 Now
Add Contact
Visit to www.funnelbud.com June 8, 2018 8:05 AM GMT+0200
1 /sharpspring-vs-hubspot/?keyword=hubspot&creative=164556011977&gclid=CjwKCAjwr-PYBERBEEiwALt]bz94howmIPpS0OTied I 7hpbr5in2Vy03NjGUVGYbMFmktkU 57 minutes @
SrgyWYXmBoCPGEQAvD_BwE
hubspat
2z /sharpspring/ 20 minutes @
i /tack-att-du-klickade/?utm_medium=email&utm_source=sharpspring & minutes
4 Home page 565ecs
3 Jsharpspring/crm-system/ 7 minutes @
& Jfsharpspring/marketing-automation/ 7 minutes ©

7. [fpris/ 16 minutes @



General Lezd Page

Enkel
kontaktregistrering

First Name

This pege smrves &5 & g=nerel l=ad coll=ction pege.

Last Mame

Email *

Exempel pa anvandningsomraden:

Company Name

Registrera kontakter pa resande fot,
efter mdten, utstallningar, event, m.m.

1. Automatiska emailsekvenser som
foler upp (anpassa meddelandet)

S 2. Fa notis nar kontakt klickar och fol]
upp enkelt t SharpSpring

Tifle

Website

handahéller =marta, palitliga
des |LAS AE, &n bedands
omsarg med milt st




Ett arbetssatt for salj med Smart Email och
saljfloden for nurturing

l Aralytics  # Content % Social 7 Automation [ Cont 1. Kontakt visar kdpsignaler genom
att lé;a relevant marknadsmaterial
2, Képsignaler upptéacks och lead
== score hojs
Q =and Smart Makll | . el o .o .
""""""""""""""""""""" - 3. Ansvarig saljare far notifiering

s 0 1 Sarah Jackson ' . Undersoker vilka sidor lead tittat pa

Contacts rviewa - I

och klickar pa "Send Smart Email’
Added 4 hours go for att folja upp med forberett
material

1w : 5. Valjer bland en lista med intressant

R innehall som marknad skapat at salj
Contact Informati 6. Anpassar mailet och ger det en
ontact Information © Description 7 L__\ egen touch, och schemalégger

No Description Provided. 7. Nar kontakten klickar pa lanken far

G Title ot provided saljaren en ny notifiering och ringer
2 JacobButton & Fri February 23rd leadet

.!. Sarah Jackson

Contact Information

B Email not provided

>> SE VIDEO HAR

Y. Direct Line not provided

O Mo Mebile Provided

IE FaxNotProvided X Reminders =
Company Information s
EH No Company Provided H AGVA L L


https://help.sharpspring.com/hc/article_attachments/360001383472/SendSmartMail.gif
https://help.sharpspring.com/hc/article_attachments/360001383472/SendSmartMail.gif

d4 Shar|

Lo R O

pring

Qualified Leads ~

Aveline Cadore

at Lazz

Colene Dumbare

at Aibox

Kenny Thomeloa

at Aibox

Nehemiah Hindmoor
at Albox

Odele Attridg
at Edgewire

Codi Girard

at Dazzlesphere

Shepherd Lyddon
at Yambee

ltaire Killingworth
at Fivebridge

Ivor Syratt

at Kamba

Niel Beininck

at Zoomlounge
Celka Martignoni

at Mita

Gwenora Blinman
at DabZ

Coretta Bernhard
at Fivespan

Geoffry Delacote

at Janmyx

Margarete Degnen
at Ntags

Lexy Rault
at Yambesa

Gasper O'Brogan
at Eimbee

El Sawte

« Analytics

s O O

27

r

# Content

= Social

# Automation

MEED ANALY SIS ZND DEMO EDULED

Gabcube Opportunity
HCK2Z Pa

0% - 0L patit
Aron Leverson and 11 Others
o

W

Latz Opportunity

Gasparo Verissimo an

Realpoint Opportunity

O

Propuesta Entrenamiento

Siffre Dorrell

Skyba Opportunity

=01E

Marlena Deetch and 13 Others

-

Tagtune Opportunity

Aint Advertisin

Linkdinks Opportunity

Connelly Partners

2086 - 01/3172013

Hynda Meenchan and 11

(D)

Oodoo Opportunity

Upfront

0% - 02/28/2018

Bab Drykes and 11 Others

Skyvu Opportunity
Twio Rivers Marketing
80% - 02/28/2018

il the b

i| and 9 Others

2NMD DEMO COMPLETE

4086 - 012652013

Pt Paulusma
Y
o =0

Teklist Opportunity
Ol
A0% - DL/

il Omred and 5 Others

FIMAL EVALUATION

. Flipstorm

Active Web Groug In
086 - O08/20138
Giles Bedingfield

plele @

; Vidoo Opportunity
.

b L]
5006 - 03431
Hamish McCullough and ¢ Gthers

Realblab Opportunity ﬁ

B0% - 02,2
Rufus Dunphy and 2% Others

=)

shampSprine + Q &8 AL [Hees

Innotype Opportunity .
Tame W Peaple
809 - D1/31/2018

Wivianne Rothery and 11 Others

Elisha Mc Gaughey and 5 Others




i Sales Forecast

Sales Pipeline for st for All Owners and opportunites proj

kr35,607 0 - 16

Expected Value Won 5 Opps

Deal Stage ¥ Expected Value
Mead Analysis A 1 1 ker

hedule

Agreement Requested and Sent

=

@uick{Eorecast




Integrerat arbetsblad for Account Based Sales*

A B G <« & F G H 4« J 4 L M “« > P 4« R .
First N = - Last Nam = “Email = MAccount Y“ Lead Score = . Influencer Score (0-1) = Weighted Score = - Role =] Department = . Latest Campaign = ‘ Responsibl = | Link to SharpSpri = 1 : Se Key ACCO u nts L
- % 05 as[Director] | staft . Jeh - target httos:/ e market online arbetsblad
v 195 0.5 975 Director Product Devel ~ Jeh - target https:/; marketi Synkat med
i 15 0.7 10.5| ~xo IT D leh - target https:/, marketi )
v 0.5 0 Manager Staff v Jeh - target https:/; marketi Sha rpSprlng
4 15 0.5 7:5 Staff v Jeh - target https:/, marketi
. 05 o] Oer . Jeh- target https:/emarketi| 2. Massup pd atera
¥ 0.5 0 Other v |IT v Jeh - target https:/; marketi
v 90 0.5 45 Manager ¥ Administratior ¥ Jeh - target https: marketi ko nta kte r e n ke lt
- 195 1 195 v v Jeh - target https:/, marketi °
v 15 0.5 7.5 Manager ¥ IT ¥ Jeh - target https:/; marketi 3 Fa Key Accou nt_
i 0.5 0 Manager ~ Staff ad Jeh - target https:/, marketi ra p po rter sOom Vlsa r
¥y 15 0.5 7.5 Other v |IT v Jeh - target https:/ marketi . . .
v 1 0 Manager ™ |1 y Jeh - target https:/; marketi Vll'ka an eln l'ng ar nt
v 0.5 0 Other ¥ | Product Devel ¥ Jeh - target https: marketi ha ra kthltet pé
Y 0.5 0 Other v | ¥ Y Jeh - target https:/; marketi
v 90 0.5 a5 v v Jeh - target https:/, marketi
- 195 0.5 97.5 CXO ¥ Administratior ¥ leh - target https:/; marketi
¥ 15 0.5 7.5 Other v T v Jeh - target https:// marketi
» 0.5 0 Manager ¥ Other v Jeh - target https:/; marketi
\g 15 0.7 10.5 v v Jeh - target https:/, marketi
v 0.5 0 Other ¥ Other v Jeh - target https: marketi
v 0.5 0 Manager ¥ IT v Jeh - target https: marketi
v 90 0.7 63 Other v  Staff X Jeh - target https:/; marketi

* Kan ocksa anvéndas for uppsdkande bearbetning (kluttra inte ner systemet med onddlig data), eventhistorik (alla H AGVAI_L
eventanmadlningar/avanmdlningar sparas automatiskt), och mer. SJ 6MAN 635



“Shar[ﬁprinq a Analytics & Content & Social # Automation I Contacts  ~* Sales

SharpSpring = Q) aﬁ_ 4 - i

e C F C lore Info ¥
Mo LOMGTERM $0
Expected Value No Opps Total Value
$2,340 2MD DEMO SCHEDULED $7,800
Expected Value 1 Opps Total Value
$3,240 semocompiere | Rrillidownito $8,099
R — individualldeals
Expected Value Tatal Value
o
$900 FINAL EVALUATION $1,500
Expected Value 1 Opps Total Value
456240 AGREEMENT REQUESTED AND 47 800
SENT
Expected Value 1 cions Total Walue
Seeweighed
valueper .
stage O CURRENT SALES 0.0% CURRENT COMVERSION
+ 3 ADDITIOMAL SALES EXPECTED 33.1% ADDITIONAL CONVERSION Gro upiby/product,

rep, regioniand more!

=3 TOTAL PROJECTED SALES 33.1% TOTAL PROJECTED CONVERSION

See closed|deals and
bottomilinel projection



u SharpSpring o Analytics ¢ Content @ Social # Automation 8 Contacts + Sales

+ Pipeline Report ©@ o -

Pipeline: Sales Pipeline

Conversion Report
Pipeline Report

Performance/Projection

Activity Report

) : =5 |
Feb 1, 2018 - Feb 28,2018 i = g il g
Reports;for:seeing
Sales Reps pipeline conversions; goal
a fulfillment; activities, and
@188 =
SALES
) Opps Closing in the Time Frame
During: Feb 1,2018 - Feb 28,2018
Expected Value of Pipeline is 6 Opps » $15,452
$302 NEED ANALYSIS $6,046
xpected Value 1 Opps Total Value
No RESCHEDULE $0

No Opps Total Value

Expected Value

sandbox markstingautomationsenices/ppeinelregoryalesfolowsp | DEMOSET $0
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Vanligaste utmaningarna

Traditionella arbetssatt och
invanda metoder funkar inte

Olika varldsbild,
olika mal

MARKNAD

Ingen sjalvklar,
gemensam mattstock

HAGVALL
SJOMANCE



Marknad och salj t balans |
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Marknad och sdlj t balans

 Tydliga roller och ansvarsférdelning

« Enas om EN sammanhangande process

« Bestam vilka respektive mal marketing automation-systemet ska stotta
 Utga fran samma kundinsikt

 Etablera en “intern SLA" — 6msesidig éverlamning & rimliga férvantningar
« Satt gemensamma KPl.er

« Mat, lar och utvecklas tillsammans

HAGVALL
SJOMANCE




Hur arbetar Marknad och Salj tillsammans pa ditt
foretag?

Vilka utmaningar och drivkrafter finns f6r ett narmare
samarbete?

HAGVALL ..

SJOMANCE



Ett case fran verkligheten — WeSafe

HAGVALL
( 5 ; SJOMANCS



Kort om WeSafe

» Grundat 2013 for att gora IT enkelt _
med Office365 i

« Startade utan kunder och utan
traditionella konsulter

« Tydligt fokus pa Microsofts molntjanster

e "Born in the cloud”

Microsoft | _

Partner | «




Per Lijenberg
Salj- och marknadschef

WeSafe



https://www.youtube.com/watch?v=acSUitL2eeY

Mal och KPl:er

Vad ar intressant for oss, for salj, for dévriga intressenter?
Vad vill vt mata — vad kan vi mata?

HAGVALL ..

SJOMANCE



Hur hanger det ihop? Fran affarsmal till matvarden

Affarsmal

Salj/marknadsmal
och
marknadsstrategi

Inbound och

Content marketing
strategi

Taktisk plan
(redaktionell plan
och aktivering)

Mata, utvardera
och optimera

HAGVALL

SJOMAN
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Hur hanger det ihop? Fran affarsmal till matvarden

Affarsmal
Forsaljning
Makromal och « Offertforfragningar
ey e  Bokade moten
silj/marknadsmal matvarden . MQL/SQL
och (KPl:er) « Leads

marknadsstrategi

Inbound och
Content marketing
strategi

Taktisk plan
(redaktionell plan
och aktivering)

A EEEEEEEEEEEEEEEENETSR

Mita, ut\{éirdera mEmEs . H.A:_GVAI.I.
och optimera S.IOMAN @




Hur hanger det ihop? Fran affarsmal till matvarden

Affarsmal
Forsaljning
Offertforfragningar
Bokade moten

Makromal och

silj/marknadsmal matvarden MQL/SQL
och (KPl:er) Leads

marknadsstrategi

Inbound och

Content marketing . «  Oppningsfrekvens
strategi - * Click (CTR)
- : * Engagemang
. Mikromal och « Delningar/likes
Taktisk plan . métvarden « Antal foljare
(redaktionell plan . (KPl:er)  Lastid pa bloggposter

och aktivering) .
: 4 L L

Méita, utviardera EEEEEEEEEEEEnnnd : HAGVALL

och optimera ANEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE SJGMAN@




Potentiella intressenter

Affarsmal Ledning, salj, partners.

Marknads leverans och bidrag till
affarsmal, for budgetdiskussion.

Forsaljning
Offertforfragningar
Bokade moten

Makromal och

" . matvarden Fran stédfunktion till att kunna
Salj/maorI::adsmal (KPl:er) LMegld'éSQL stalla krav pa saljavdelningen.

marknadsstrategi

Inbound och

Content marketing . «  Oppningsfrekvens
strategi - « Click (CTR) Marknadsavdelningen
" , «  Engagemang Testa, mata, utvardera
n Mikromal och « Delningar/likes och utveckla.
Taktisk plan . matvirden . Antal fdljare
(redaktionell plan . (KPl:er) « Lastid pd bloggposter
och aktivering) .
: 4 s
Méita, utvirdera EEEEEEEEEEnnnnaf - HAGVALL
ochoptimera lIIllIIlIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII; SJGMAN@




Matpunkter t leadsprocessen

Kvalificering

Fanga upp

Driva trafik leads

Antal besdkare totalt Prenumeranter
Antal nya besokare Nedladdningar
Google ranking Kontaktforfragning
CTR annonser Foljare

IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII~IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII....." llllllllllllllllllllllll

Mikromal och KPl:er

Varda leads
(Lead Nurturing)

Oppningar

Likes
Eventanmalningar
Chattforfragningar

Forsaljning

Konvertera Avslut

Kvalificerade leads Antal affarer
MQL/SQL Konverteringsgrad
Tid till lead

Makromal och KPl:er

SJOMAN

prnneeee s :HEGVALII
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Formatet for uppfoljning

Dashboard t MA-systemet med de
viktigaste KPlerna pa makroniva,
presenterade pa ett visuellt trevligt satt —
mojlighet att tratta ner for att fa nya
insikter, och hitta svaren.

For vem? LG, Salj, AQ, foretagskickoffen.

Enkelt att hitta KPlerna pa mikroniva for
specifika aktiviteter, kanaler och satsningar
med syftet att optimera och forbattra
inbound marketing-arbetet.

For vem? Internt pa marknad, inbound
marketing partner, leverantor.

I

153 $1,219,003

|

$3,873

HAGVALL

SJOMAN

f



KPIl-matrisen

FOLLOW-UP AND KPIs MARKETING/LEAD GENERATION 2018

Genomsnitt

Start value

|Antal besdkare "before" Benchmark H&S
|Unigue visitors Www.~w.« «.5e (anvindare)

|Antal besdkare (sessioner)

|Andel nya bestkare Www.aw.. «. se

| Nyhetsbrev/utskick
|Antal levererade
|Antal dppnade (unika)

Antal dppnade (totalt)
1 >2534 &rriktigh bra
[Mailchirmp). »30%< &r
Oppningsfrekvens riktigt bra [H&S)

| Antal klick (Unika)

|Antal klick (totalt)

|CTR {unika klick av levererade) B-10%2 &r brafnormalt
|CTR {unika klick av dppnade)

|Kontakter (via formulir)
|Nya prenumeranter
) Kontaktfarfragningar www. .58
Medladdning Guide 1
MNedladdning Guide 2
edladdning Guide 3
addning Guide 4 etc

anmalningar

Content Activation Plan ‘ SoM Re-activation | Follow-up and KPIs | ©) 4

—



Summering -
Sa lyckas du med marketing automation B2B

- Satt en strategt som utgar fran dina kunders utmaningar

 Skapa forutsattningar for “always on” istallet for kampanj

+ Tank process fore system

 Vardera bade vad du kan goéra och vad du kan lara av ditt MA-system
 Arbeta aktivt for samsyn och balans mellan marknad och sal]

« Vaga utmana gamla roller och arbetssatt

HAGVALL
SJOMANCE




Susanne Hagvall

Grundare & partner
B2B-byran Hagvall & Sjoman

susanne@hagvallsjoman.se
linkedin.com/in/susannehagvall

°sfunnel

Lycka ill

Marina Kjellander

Senior marknadskonsult
B2B-byran Hagvall & Sjoman

marina@hagvallsjoman.se
linkedin.com/in/marinakjellander

www.hagvallsjoman.se/blog
www.funnelbud.com

Yusuf Young

Grundare & certifierad marketing
automation-konsult Funnelbud

yusuf@funnelbud.com
linkedin.com/in/yusufyoung
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