
Från 0 till 1000 
konverteringar

Carolina Jarl

Marknadschef på Orango

Med hjälp av Inbound-metoden



Orango digitaliserar verksamhetsprocesser genom att 
implementera och utveckla affärssystem och 

kompletterande IT-lösningar som effektiviserar och 
framtidssäkrar våra kunder.



BRANSCHLÖSNINGAR
- Automotive - Annata 365
- Construction - 4PS Construct
- Tjänsteproducerande - Progressus
- Handel 

(Grossist- & e-handel, Frukt & Grönt, Järn & Bygg, Global Trade)

- Make To Order

FUNKTIONSLÖSNINGAR
- TA-system
- Elektronisk fakturahantering
- EDI 
- Kreditupplysningstjänster
- Lagerstyrningsverktyg
- PIM 
- E-handel

PROCESSLÖSNINGAR
- Flow
- Internet of things
- Integration
- Data Analytics
- Power Apps
- Common Data Services

- Microsoft Dynamics Business Central

- Microsoft Dynamics Finance & Operations

- Microsoft Dynamics NAV

- Bison
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Inbound Marketing



Inbound Marketing – En metod där 

man använder sig av innehåll – ”content” – i 
form av utbildande material, utifrån den 
digitala köpresan, som ett verktyg för att 
attrahera potentiella kunder i rätt tajming när 
de söker svar på sina problem.



OUTBOUND - irritera INBOUND - attrahera

• SEO
• Content Marketing - Blogg, 

e-böcker, video, whitepapers
• Social Media aktiviteter
• E-postmarknadsföring & 

nyhetsbrev

• Kalla telefonsamtal
• Kalla emailutskick
• Utomhusreklam
• TV-reklam
• Annonser i viss tryckt media

Drivs av marknadsförare
Produktbaserad
Kan uppfattas störande

Konsumentdriven
Innehållsrik
Lösningsbaserad



Inbounds fyra grundprinciper

Attrahera

Vi vill ha rätt trafik till vår 
hemsida. 

• Buyer Personas

• Nyckelord (SEO)

• Blogg

• Undersidor

• Sociala medier

Konvertera

När vi fått besökare till 
vår hemsida vill vi 
konvertera och identifiera 
dem för att få in dem i 
vårt MA-system

• Kontaktformulär

• Call-to-actions

• Landningssidor

Värma

Lead nurturing: När vi har 
fått in besökaren i vårt 
MA-system vill vi vårda 
den potentiella kunden 
igenom sin 
köpresa/mognadsprocess

• CRM

• E-post

• Marketing Automation

Kontakta

Det sista steget i 
processen är när den 
potentiella kunden är 
köpmogen och blir ett 
SQL och lämnas över till  
säljavdelningen



Orangos Inboundresa –
trögstartad…



2015

2019

Content
Marketing

2016 2017

Introducerade begreppet 
CM som en del av en digital 

strategi

Utveckling hemsidan

Marketing Automation 
verktyg

Inbound
Marketing

Några tappra 
försök till 
nurturing

kampanjer

Inbound Marketing 
strategi för 2018 förankrad 

på styrelsenivå 

Startskottet, sätta 
grunderna för vårt 

kommande Inbound-
arbete

Ny marknads-
organisation

2018

Fokuserat och 
kontinuerligt arbete 

med 
contentframtagning

och aktivering



Vårt Inboundarbete

2 Content framtagning Lead Nurturing flöden

Trafikdrivande kampanjer och One Tuch

Buyers Journey – Började med att sätta grunderna för ett strukturerat och 

långsiktigt Inbound-arbete 1

3

1-3
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Utkomst Buyers Journey workshops

• Paketering av värdeerbjudande

• Framtagning av Buyer personas

• Budskapsplattform/budskapsformulering

• Sökordsanalys 

• Redaktionell planering där man knyter 
samman alla delarna



D365 BC/NAV – Grossist & e-handel 

NAV – Construction 

D365 F&O – Automotive

Bison – Frukt & grönt

Våra köpresor 2018

X 2

X 1

X 1

1

X 1

2

3

4



D365 BC – Grossist & e-handel 

NAV – Construction 

D365 F&O – Automotive

D365 F&O – Make To Order

Bison – Frukt & grönt

Business Intelligence

E-handel

Våra köpresor 2019

1

X 12

2

2

3

4

5

6

7
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Bloggposter

2016 – 17

2017 – 20

2018 – 43

2019 – 67



Nedladdningsbart material

2016 – 0

2019 – 10 



CTA-banners

Fr.o.m 2018 har vi CTA-banner på alla sidor på vår webb 
som är kopplade till en köpresa



Rörligt material 



Webinars

2016 – 0

2019 – 20 
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Skapa Lead nurturing flöden till alla köpresor…

Konvertera Värma Kontakta

Attrahera



…med kampanjbrev...



…och olika mailtyper
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Trafikdrivande 

• Digital annonsering med syfte 
att driva trafik till vår sajt för 
konvertering

• Löpande kampanjer mot 
utvalda blogginlägg



One Touch

• Digital annonsering med syfte 
att driva in anmälningar/ 
konverteringar till webinars

• Engångskampanjer mot 
separata webinars



Webbartikel

Convert

Google Search + 
Display

LinkedIn

Facebook



Webbartikel

Konvertering

Medverkar på 
webinar

MARKNAD
N urtur ing

Marknad och sälj 
vilka leads som är 

redo för säljkontakt

SQL

MQL



Utfallet



Trafik till orango.se (1 jan-20 nov)

2017

2016

2018

2019 + ca 300%



Konverteringar via orango.se

2017

2016

2018

2019

50

100

600

950

15-25% blir SQL:er

ROI 18-22



Mina lärdomar



Börja i rätt ordning – strategi – metod – verktyg o.s.v.

Lägg mycket tid på att sätta grunderna 

Börja i liten skala för att sen skala upp

Kräver förståelse och ett tätt samarbete med säljavdelningen



Tack för mig!


