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BUSINESS TO GOVERNMENT
OG INBOUND MARKETING

Findes der en branche, der kgber varer og tjenesteydelser for flere hundrede milliarder af kroner
hvert ar - og som dertil efterspgrger alle slags varer og fjenesteydelser? Som altid betaler, ikke
gar konkurs og som naesten hvert eneste ar udvider sit indkabsbudget?

Ja, den offentlige sektor i Danmark er sadan en branche, og hvis din virksomhed endnu ikke
markedsfagrer og salger til det offentlige, sa ligger der et keempe marked foran jeres fgdder -
hvad end der er tale om digitale tavler til skalerne, IT-lgsninger til ministerierne, anlagsprojekter
til kommunen eller elforsyning til hospitalerne. Bare for at naevne nogle.

Men det er vigtigt at have for gje, at det offentliges indkab er reguleret af lovgivning og
procedurer, tilsat en tradition for mere demokratiske indkgbsbeslutninger, end du vil se pa det
professionelle erhvervsmarked (B2B). Desuden er det en branche med sit helt eget sprogbrug.
Ikke bare fagsprog men ord som vil fungere fint i det private, men kan vaere alvorlige fodfejl i det
offentlige. Og hvert marked har sine buzzwords, som er vaerd at kende. Hvis ikke du kan tale i
gjenhgjde, er du ikke en tryg samarbejdspartner. Det er derfor vigtigt at kunne tale "offentligsk”

- uanset om deft er i s&lgerens mgde med malgruppen, eller hvardan budskaberne ser ud i din
markedsfgring.

Stor malgruppe - lille salgsstyrke

| langt de fleste virksomheder er det meste af ansvaret for omsatningen lagt over fil salgerne.
Det kommer imidlertid til kort pa det offentlige marked. Her er ofte mange involveret i
beslutningerne. Mange flere end man har for vane i det private erhvervsliv.

Hele tankegangen i det offentlige er, som sagt, mere demokratisk, og det afspejler sig ogsa i, hvor
mange der har en direkte eller indirekte indflydelse. Af samme &rsag er beslutningsprocesserne
ofte l&ngevarende.

| praksis betyder det, at stort set alle virksomheder har en salgsstyrke, der er for lille til at kunne
sta alene, og behovet for salgsstgtte og samarbejde mellem salg og marketing er langt stgrre end
pa B2B markedet. Det gaelder om at na bredere ud hurtigt, samt skabe en fzlles referenceramme
i hele kgbscentret. Kort sagt; det gaelder om at skabe tryghed hos en malgruppe, der er meget
fryghedss@gende i deres valg af leverandarer.

Vores erfaring er, at en god, gennemtzaenkt og malrettet markedsfaring kan vaere med til at frigive
op til 50% af saelgernes tid! Tid, de alternativt skulle have brugt at ga fra Herodes til Pilatus for
at na hele vejen rundt til de forskellige beslutningstagere og som i stedet kan bruges effektivt pa
lead-opfglgning, salgsmgder mm.

| det hele taget er der mange forskelligheder fra den traditionelle B2B og B2C markedsfgring,
som ggr det ideelt at bruge en mere “intelligent” markedsfgring hvis | skal fa det fulde udbytte
af jeres B2G anstrengelser. Og det er her at inbound marketing kommer pa banen som en rigtig
effektiv disciplin inden for markedsfgring

Derfor har vi udviklet denne guide til dig, der ser pofentialet i at seelge mere til det offentlige
marked.

God l=selyst!.



HVAD ER INBOUND MARKETING?

Inbound Marketing handler kort fortalt om at skabe sa godt og relevant indhold, at ansatte i det
offentlige selv opsgger din virksomhed.

Der er stigende irritation over den fraditionelle outbound strategi, der inkluderer umotiverede
opringninger fra telefonszelgere, direct mails og irrelevante e-mails, der blot ender med at ryge i
spamfilteret. Det bliver opfattet som farstyrrende, hvilket er et konkret tegn pa, at det er tid til at

TRADITIONEL INBOUND

VIRKSOMHEDSORIENTERET KUNDEORIENTERET

Uopfordret kontakt via aktiviteter, kold kanvas, Tiltreek kunder via SEOQ, blogging, sociale medier,
spam mails, annoncer, TV-reklamer, mm. gode mails, mm.v

kigge i andre baner - far hvem har lyst til at veere roden til irritation?
kaerlighed og ressourcer i en eller anden satsning og sa maler de effekten og vaerdien over tid. Sa
finder man ud af om det har vaeret dyre laerepenge eller det er all in.

En Inbound marketing strategi ggr op med den traditionelle tankegang og seetter dine kunder i
centrum. Du skaber indhold, der er sa vardifuldt, at det vaekker interesse blandt dem du gnsker
at tiltreekke. P& den made giver du incitament til at handle med netop dig.

Det hele handler om at bygge relationer ved at dele viden og skabe indhold, der hjalper eller
assisterer din malgruppe med sine udfordringer. Den relation giver dig adgang til data, som kan
hjzlpe med at konvertere potentielle offentlige instanser til leads - og derefter til faktiske kunder.
At dele viden skal ses som en investering i at fa leads af hgj kvalitet. Det vil give dig et bedre
potentiale og en unik forstaelse af dine offentlige kunder.

Inbound marketing falger fire faser og har sit fokus pa, hvordan du far kunderne *trukket’
igennem brugerrejsen, sa de gar fra at vaere 'fremmede’ til 'ambassadarer’:

1. Tiltraek besggende
2. Konverter besggende til leads
3. Konvertér leads til kunder

4. Vedligehold relationen, s& kunder bliver til din virksomheds ambassadgrer



TILTRAKNING KONVERTERING UDVIKLING

FREMMEDE BES@GENDE AMBASSAD@RER

Blog Formularer CRM Brugerundersggelser

Keywords Calls-to-Action Email Intelligent content

Social media opslag Landing Pages Workflows Saocial Monitoring

POSITIV PAVIRKNING

HVORFOR BENYTTE INBOUND MARKETING
STRATEGI?

Inbound er en strategisk made at taenke marketing pa, der inkluderer en praktisk tilgang, og der-
med ikke bare en liste med tomme buzzwaords. Det indhold du skaber og distribuerer, er et vaerktgj
til at skabe tillid til din virksomhed blandt de besggende, samt positionere din virksomhed som
ekspert inden for sit omrade. Strategien giver dig en langt bedre forstaelse for, hvem dine kunder
er, samt en starre indflydelse pa brugerrejsen, da du selv udvikler indhold og hjaelper brugeren
igennem de forskellige beslutningsfaser. Det medfgrer ogsa et optimeret og mere kvalificeret og
proaktivt samarbejde mellem marketing og salgsafdelingerne. Alt sammen giver din virksomhed
flere (varme) leads og gget ROI.

Inbound marketing er strategien til kontrolleret at navigere potentielle offentlige kunder igennem
deres brugerrejse.




HVORDAN KOMMER JEG | GANG MED INBOUND
MARKETING?

For at komme godt i gang med inbound marketing er der noget helt grundlaeggende, der skal
veere pa plads:

Definition af Buyer Personas

Brugerrejsen

Opsatning af mal

Planlagning af indhold til hele processen

Sggeordsanalyse

Opsztning af e-mails, blogs, landingpages og thank you pages

DEFINITION AF BUYER PERSONAS

Da inbound marketingstrategien er kundecentreret markedsfgring, kommer det maske ikke som
en overraskelse, at dine kunder bgr vaere en stor del af udgangspunktet. Derfor bgr du starte med
at definere dine buyer personas - en fiktiv repraesentation af dine ideelle kunder i det offentlige.

Men det offentlige er ikke bare det offentlige. kabsadfzerd, beslutningshastighed, valgkriterier,
organisering, rammeaftaler, bundlinjer, potentiale med videre, som kan variere meget
afhangig af segment. Du kan derfor med fordel starte med at opdele den offentlige sektor i 8
hovedsegmenter og vaelge hvilke(n) du vil markedsfgre maod.

1. Staten

2. Regionerne

3. Kommunerne

4. Hel- og halvoffentlige selskaber
5. Selvejende institutioner

6. Almennyttige baoligselskaber

7. NGO’er

8. Offentlige fonde.

Dan dig herefter et overblik over kulturen, sprogbrugen og pavirkningskanaler som ogsa

kan variere. S& medmindre du har en flere hundredemand stor salgsstyrke, sa er vores klare
anbefaling at fokusere din salgs- og markedsfgringsindsats, der hvor den bliver forrentet bedst,
samft en strategi, der tager hgjde for segmenternes sseregenskaber. Herefter kan du ga videre
med de enkelte personas.

For at kunne beskrive din offentlige malgruppe ganske ngjagtigt, samt danne dig et klart billede
af dem der har direkte eller indirekte indflydelse pa om du bliver valgt som leverandar, kan du
med fordel ggre dig tanker om:



Hvad der driver den offentlige beslutningstager?

Hvardan pavirker Styrelsesloven, habilitetsregler, udbudsloven og anden form for jura og
regler malgruppens leverandgrvalg?

Hvilke effektive pavirkningskanaler og medievaner de har?

Hvilken uddannelsesmaessig baggrund de har?

En vaesentlig malgruppe at have for gje i det offentlige er
politikerne. Udover kommunens borgmester er mange ikke

fysisk tilgaengelige - de er en ’usynlig’ malgruppe. Det
kraever med andre ord andre virkemidler, hvis man vil have
dem i tale.

Laes mere om, hvordan du taenker segmentering med buyer personas og om hvorfor, det er en
god metode her: https://blog.propellos.dk/derfor-skal-du-bruge-buyer-personas

Du kan downloade en guide med en template til at udvikle dine buyer personas her: https://blog.
propellos.dk/buyer-personas

Nar man taler om buyer personas, samt malrettet indhold i inbound marketing, kan man ikke
undgg at skulle kigge naermere pa malgruppens brugerrejse. Dit indhold skal veere malrettet
de forskellige stadier og omhandle det, som kunderne har brug for, for at komme videre i sin
beslutningsproces og dermed hen mod et kgb af dit produkt/service.



https://blog.propellos.dk/derfor-skal-du-bruge-buyer-personas
https://blog.propellos.dk/buyer-personas 
https://blog.propellos.dk/buyer-personas 

BRUGERREJSEN

OPMARKSOMHED

EN POTENTIEL KUNDE
OPLEVER OG GIVER
UDTRYK FOR ET PROBLEM
ELLER EN MULIGHED.

Han/hun faretager en
indledende research og
uddanner sig for bedre at

forsta og seeftte rammen om
sit problem.

Nar du skal analysere dine kunders brugerrejse, skal du starte fra begyndelsen. Altsa der hvar de
identificerer et behov eller en pain. Husk bade at taenke pa digitale og analoge touch points med
din virksomhed og med andre der har indflydelse pa beslutningsprocessen. | hvert stadie skal du
kigge naermere pa flere forskellige aspekter for at fa en fyldestg@rende forstdelse for processen:

= Hvordan sker det?

= Hvor og hvornar?

= Hvad gpgr de under stadiet? Maske snakker de med en kollega, sgger efter noget specifikt pa
Google eller noget helt tredje

EN POTENTIEL KUNDE HAR
NU DEFINERET SIT
PROBLEM ELLER

MULIGHED.

Han/hun er nu opsat pa at
undersgge og forsta de
forskellige tilgange eller

metoder til at Igse det
definerende problem eller
imgdekomme muligheden.

= Hvad ggr at de bevaeger sig fra et stadie til et andet?

EN POTENTIEL KUNDE HAR

NU BESLUTTET SIG FOR EN

MADE ELLER TILGANG TIL
AT LOSE SIT PROBLEM.

Han/hun sgger efter
lgsninger og indskranker
lsbende mulighederne til
han/hun til sidst traeffer en
endelig ka@bsbesluftning. |
dette stadie bliver brands,

produkter og services
undersggt mere i dybden.



Der er forhold, du skal have in mente, nar du kortlaagger brugerrejsen. Eksempelvis er der ikke
helt s& mange offentlige beslutningstagere pa Linkedin sammenlignet med beslutningstagere
i private virksomheder. Noget andet er deres journaliseringspligt og offentlighedsprincip, hvor
andre kan sgge adgang og fa indsigt i deres mails.

Succeskriterierne og kulturen i det offentlige er en anden. Her ser vi typisk en 0-fejls kultur og
en frygt for at ende uheldigt pa forsiden af tabloidaviserne. Omvendt er gkonomien sikret, og
det er vigtigere med budgetoverholdelse, end hvar mange penge de reelt bruger pa dit indkab.
Derfor er det en god gvelse at italesaette, hvad der kan ga galt i lsbet af brugerrejsen, sa din
kommunikation om hvad de kan opna, samt markedsfaring er helt skarp.

Et andet element er, at en del af den offentlige efterspgrgsel foregar via offentlige udbud, hvor

der er tidspunkter du rent lovgivningsmaessigt ma pavirke og andre tidspunkter hvor du ikke ma
pavirke. Udbudsloven og udbudsmaterialet apstiller klare regler far, hvor lang tid de forskellige

udbudsprocesser ma tage, og har derfor stor indflydelse pd hvordan timingen af dine indsatser
skal planlagges.

Omvendt er der stor transparens i de offentlige organisationers indkgb, som du bgr udnytte i din
markedsfgring. Du har fx adgang til budgetter, mgdereferater, fakturadata, databaser, politikker,
udbudsplaner, beslutningsoplaeg, sygefraveer, digitale strategier, affaldsstrategier, i hvor hgj
grad de lykkes med deres sociale indsatser, personaleomsatning og meget mere. Det betyder i
praksis, at du kan ramme med en uhyggelig pracision hvad angar budskaber, timing, kanaler og
hvad der ellers har betydning for dit salg og din markedsfagring.

En vaesentlig malgruppe at have for gje i det offentlige er
90 ud af de 100 starste organisationer i Danmark finder
du i den offentlige sektor. De sidder ofte i de samme

bygninger, sa du kan derfor benytte Fence Marketing og
andre digitale virkemidler, som giver en billig og effektiv
kommunikationsform. Det har indflydelse bade pa dit
indhold og din form i din digitale pavirkning.

De fleste stillingskategorier i det offentlige har deres egne netvaerk, hvor de ma@des oftere

end tilsvarende i private virksomheder. De offentlige ansatte og de organisationer de

arbejder i har ogsa deres egne informationskilder i form af egne fagmedier, indkabsportaler,
indkgbsorganisationer, interesseorganisationer og mange andre steder, hvor det er
hensigtsmaessigt at vaere til stede i din pavirkning. Her bgr du danne dig et overblik over, hvor det
bedst kan betale sig at vaere til stede via markedsfgring.

Glem ikke at data er din bedste ven ftil at fa defineret brugerrejsen pa andet end blot antagelser.
Se f.eks. hvilke sider der bliver besggt og i hvilken raekkefglge pa din Google Analytics konto, og
se hvilke handlinger de besggende foretager sig i dit CRM-system.

Ved at kortlaegge brugerrejsen har du meget lettere ved at udvikle det indhold de s@ger og pa
den made fa dem naermere en beslutning. Det er det, hele inbound tankegangen handler om:
'Agteskabet’ mellem indholdet og konteksten, der giver varmere leads.



OPSATNING AF MAL

Opsatning af mal er ngdvendige for at have en ensartet retning pa marketingtiltagene. Samtidig
medvirker malene til at du kan se, om | er succesfulde med de ftiltag | igangsaetter. For at fa noget
ud af de mal, | satter, skal de veere: specifikke, malbare, handlingsrettede, realistiske og rettidige
- 0gsa kendt som SMART-goals:

Specific: Dit mal skal vaere formuleret kort, skarpt og sa specifikt sam muligt.

Measurable: Mélet skal kunne registreres - det er ikke nok at sige "gg antal falgere pa sociale
medier”, for, hvis man taenker over det, vil én enkelt ekstra folger medfgre at malet er opnaet.

Attainable: Selvfglgelig skal du ga efter at sla rekorder og udfordre dig selv og dine kolleger, men
det er vigtigt at malene stadig er realistiske. Urealistiske mal er demotiverende, fordi alle ved, at
de ikke kan opna succes.

Relevant: Malet du identificerer, skal vaere muligt inden for de graenser, der er rent
ressourcemaessigt. Malet bliver for eksempel irrelevant, hvis det involverer gget produktion
af et produkt, som distributarerne ikke vil kebe mere af. Malet skal i s& fald handle om at gge
distributionskanalerne i stedet.

Timely: Det er vigtigt at definere en tidshorisont for hvornar malet skal vaere opnaet. Det gger
motivationen.

SPECIFIC MEASURABLE ACHIEVABLE RELEVANT

O

PLANLAGNING AF INDHOLD TIL BRUGERREJSEN

Nar du har udviklet dine mal, der henvender sig kankret til stadierne i inbound processen, skal
du i gang med at planlaegge hvilket indhold du skal udvikle til dine buyer personas. Det skal
planleegges ud fra deres brugerrejse, sa du far trukket dem i retning af en beslutning.

Opmarksomhed: | dette stadie skal du fokusere pa at imgdekomme potentielle kunder nar de
fgrst er begyndt at blive opmaerksom pa et problem eller en mulighed. Samtidig skal dit indhold
generere besgg fil dit website eller andre platforme. Det indhold, der typisk er velegnet, kan vaere
artikler, undersggelsesrapporter, e-bgger, redaktionelt indhold, ekspert indhold, whitepapers og
uddannende indhold. Alt sammen med et fokus pa at give din buyer persona information og
viden, s& vedkommende bedre kan forsta og satte rammen om sit problem/sin mulighed.

Overvejelse: Dit indhold skal malrettes mod dem, der sgger efter at fa lgst deres problem/indfriet
deres behov. P& defte tidspunkt vil din buyer persona nemlig have sat ord pa og forstaet sit



problem eller sit behov og er i gang med at unders@ge hvilke muligheder, der er for at fa lgst eller
indfriet dem. Det er din opgave at udvikle indhold, der viser netop, hvordan de kan det. Det kan
eksempelvis vaere ved hjzlp af ekspert guides, webinarer, chat, podcasts, video, sammenlignende
materiale, mm.

Beslutning: Beslutningsfasen er staerkt forbundet med salg. Din buyer persona er nu naet til

et punkt, hvor han/hun har besluttet sig for at finde en lgsning. Her skal du sgrge for at lave
indhold, der far din buyer persona til at se din virksomhed som den, der bedst kan hjzlpe, hvilket
resulterer i en kgbsbeslutning. Indhold, der kan vise at din virksomhed er lige hvad vedkommende
s@ger, kan for eksempel vaere produkt og leverandgr sammenligninger, cases, fest/demo
versioner, produkt litteratur, konsultationstiloud og konkret information om din virksomhed p3 et
godt website.

Nar du begynder at planlaegge dit indhold, er det en god idé at ga struktureret til vaerks og
benytte sig af et system, der giver overblik. Sgrg for at taenke over deadlines, hvilken buyer
persona og brugerrejsestadie indholdet er rettet mod, formatet som indholdet skal have, hvem
der skal lave indhaoldet, samt hvilke KPl'er, der viser om | nar jeres mal.

Du kan her laese mere om en sadan contentplan og hvordan du laver den, samt downloade en
faerdig template her: https://blog.propellos.dk/s%C3%A5dan-udvikler-du-din-content-plan



https://blog.propellos.dk/s%C3%A5dan-udvikler-du-din-content-plan

SOGEORDSANALYSE

Segeord er de ord, som folk skriver i sggefeltet pa segemaskinernes websites, sa som Google. De
ord repraesenterer de emner, som folk er interesserede i at vide mere om. For dig handler det om
at dukke op som et 'organisk sggeresultat’ pa de emner, hvor du kan hjzlpe din offentlige buyer
persona.

Tidligere beskrev vi, hvordan du skal udvikle dine buyer personas og analysere hele deres
brugerrejse: fra problemerne eller mulighederne opstar til den endelige beslutning om et kab. Den
viden kammer dig til gode nu, nar du pabegynder din undersggelse af s@geord. Teenk over hvilke
sggeord dine offentlige buyer personas benytter i de forskellige stadier af brugerrejsen, og arbejd
videre med de ord som indeholder det st@rste potentiale.

Dit indhold skal indeholde de s@geord, som dine buyer personas bruger, sadan sa du far trafik pa
din hjemmeside.

Tip: HUSK AT BRUGE DET SAMME SPROGBRUG SOM DINE
BUYER PERSONAS

Atkunne tale "offentligsk” erensaerlig disciplin. Eksempelvis
kan et udtryk som “overskud” i en privat virksomhed bliver

hurtigt til underforbrug” i det offentlige og semantiske
fodfejl kan gore forskellen mellem succes og fiasko. Sat pa
spidsen, sa skal du sikre dig at dit vinderbudskab i sidste
ende kan konverteres til et tildelingskriterier i et eventuelt
udbud.

OPSATNING

Nu er en stor del af benarbejdet gennemgaet, og det er tid til at overveje designet og
opsatningen af de platforme, som din inbound marketing strategi skal benytte sig af. Maske du
allerede har noget, maske du skal starte helt fra bunden. Uanset, skal du have opsat og designet
din blog, landing pages, thank you pages, e-mails og virksomhedens sider pa forskellige sociale
medier.

Grunden til, at opsatningen er vigtig at have pa plads indledningsvist, er, at det er de platforme
hvor al dit gode indhold skal distribueres. Distribution ggr dit indhold relevant. Den rigtige
distributionsteknik far det rigtige indhold ud til de rigtige personer pa det rigtige tidspunkt.



HVORDAN DU FAR BUYER PERSONAS IGENNEM
BRUGERREJSEN

TILTRAK BESOGENDE

Blog

Nar vi skriver blog, taler vi om en fagblok, hvor du skriver om emner inden for din virksomheds
ekspertiser - og altsa ikke om hvad du fik til aftensmad (medmindre det har med dit fagomrade
at ggre). Din virksomheds blog skal ligge pa hjemmesiden, og er en del af, hvordan de besggende
vurderer jer. Indholdet pa bloggen skal derfor rettes mod potentielle offentlige kunder ved at
svare pa de spagrgsmal eller lgse de problemer dine buyer personas matte have. For rigtig mange
er mgdet med dit website det fgrste mgde med din virksomhed. Hele din hjemmeside - inklusive
bloggen - er derfor et slags ‘udstillingsvindue’, der skal vise virksomheden fra sin bedste side.
Sgrg for at bloggen og resten af hjemmesiden har indhold, der tiltraekker de rigtige kunder til

dig. Saelger du til bade B2G og B2B markedet, sa husk at refte indholdet specifikt mod begge.

De offentlige kunder elsker referencer fra andre offentlige kunder, som de kan spejle sig i og
eventuelt mgde i deres netvaerk, til en KL-konference, erfa-gruppe eller lignende. Husk; referencer
giver tryghed og dine offentlige kunder kankurrerer som oftest ikke med hinanden, og er derfor
(mere) villige til at dele deres erfaringer med hinanden.

SEO

At din blog og din hjemmeside ofte er det fgrste mgde, som folk har med din virksomhed, er et
resultat af, at rigtig mange kobsprocesser i dag starter med en sggning pa nettet. Derfor er det
vigtigt med sggemaskineoptimering (SEQ), hvorfor vi introducerede sggeordsanalyse tidligere. De
sggeord du har identificeret, skal veere dem du optimerer omkring, sa kunderne kan finde dig pa
de rigtige tidspunkter. Det indhold, du producerer péd din blog, skal indeholde de rigtige s@geord.

Nar du har praesteret at komme frem pa de rigtige s@gninger, far du ogsa ftiltrukket ‘fremmede’
og gjort dem ftil ’besggende’, hvilket er det fgrste skridt i processen. Husk at SEO er noget du skal
arbejde med kontinuerligt, for at opretholde dine gode resultater.

Social media

Saociale medier er ogsa en vigtig platform ftil at tiltraekke besggende til din hjemmeside. Fgrst og
fremmest skal du have en god side pa de relevante sociale medier. Vurder hvilke sociale medier
dine offentlige buyer personas benytter sig af og distribuér dit vaerdifulde indhold p& dem.
Fordelene ved de sociale medier er, at du er til stede der, hvor dine drammekunder befinder sig i
forvejen.

KONVERTER TIL LEADS

Content

Vaerdifuldt indhold er det, der ggr at besggende vil kanvertere til leads. Det er derfor igen
altafggrende, at du har en god forstaelse af dine buyer personas, for at kunne identificere hvad
de er interesserede i. Dit indhold kan tage forskellig form og f.eks. vaere en template, e-bog,
guide, tjekliste, seminar, workshop og meget mere. Det er kun fantasien, der satter graenser. Hvis
dit indhold er aftraktivt nok, vil dine besggende gerne "betale” for det med sin data.

Call to Action

Nar du er lykkedes med at fa besggende til dit website og din blog, skal et call to action (CTA)
gore det muligt for besggende at modtage dit indhold og pa den made blive et lead. Ef CTA er en
knap eller anden form for tydeligt link, der opfordrer den besggende til en handling - som f.eks.
at downloade din guide eller melde sig til et seminar. Et CTA er linket til dine landing pages og
dermed den farste del i konverteringen til leads. Et succesfuldt CTA skal vaere handlingsorienteret,
indeholde passende spgeord, fange bespgendes opmaerksomhed og have en god placering pa
siden.



Landingpages og formularer

Dine landing pages (LP) er der, hvor dine besggende ’lander’ direkte eller efter at have trykket

pa dit CTA. Din LP har til formal at levere det, som dit CTA lovede den besggende, efter den
besggende har givet sine oplysninger via en formular. Hvilke oplysninger du skal bede om i din
formular, athaenger af vaerdien af dit tilbud. Jo hgjere vaerdi, jo mere information kan du ftillade
dig at bede om. Tank pa den information, som den besggende giver dig, som en betaling - prisen
skal afspejle produktet.

6 ANBEFALINGER TIL CTA
Skriv en klar og praecis handlings-orienteret overskrift
Forklar tilbuddet klart og placér visuel vaegt pa vaerdien

Fjern navigationsmenuen og links - fokus skal vaere pa at konvertere

Laengden pa formularen reflekterer vaerdien pa tilbuddet

Inkludér et relevant billede, animation eller kort video

Tilfgj social deling ikoner

KONVERTER TIL KUNDER

CRM

Nar du nu har gjort sa meget for at fa fat i nogle gode leads, er det en god idé at holde styr pa
dem med et Customer Relationship Management (CRM) system. Et CRM-system hjzelper dig med
at have styr pa al den information, du modtager om dine leads og gar salgsarbejdet vaesentligt
smartere og mere enkelt. Den viden, dit CRM-system indeholder, giver dig kundskaberne til at
kommunikere bedre med dine potentielle offentlige kunder pa tveers af kanaler - helt automatisk.
Systemet giver samtidig muligheden for bedre at vurdere, hvornar et lead er kgbsklar og du kan
presse pa med et dialogmgde eller et kankret tilbud.

Marketing Automation og Workflows

Dit CRM-system giver dig muligheden for at automatisere dine tiltag og lave workflows for

at fa offentlige leads til at blive kunder. Disse workflows skal malrettes dine forskellige buyer
personas, da de vil have forskellige behov og interesser. Marketing automation ggr, at du kan
levere det rigtige budskab baseret pa tidligere adfaerd til den rigtige persona via e-mail eller
dynamisk indhold pa websitet. Du har udviklet indhold, til de forskellige stadier i brugerrejsen
inden for dine forskellige udbud. Du kan derfor sende mails - helt automatisk - med det indhold,
der far dit lead igennem brugerrejsen. Disse workflows skal du have opsat for automatisk at
konvertere leads til kunder.
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FRA KUNDER TIL AMBASSAD®@RER

Nar du har fdet en ny kunde, er det vigtigt ikke at “glemme” dem og blot have sit fokus pa

at rekruttere. Blandt andet fordi det er dyrere at skaffe nye kunder, end det er at beholde
eksisterende. Samtidig skal man ikke undervurdere betydningen af eksisterende offentlige
kunders anbefalinger til andre i deres netvaerk. De offentlige beslutningstagere netvaerker mere
end andre malgrupper du kender. Og vigtigheden af loyale offentlige kunder der advokerer for
din virksomhed og fungerer som ambassadagrer, er derfor klar, og defte skridt i inbound marketing
strategien er ikke et, man skal springe over. Samtidig er det i dette stadie, at du har mulighed for
mersalg fil dine eksisterende offentlige kunder.

Undersgagelser

For at finde ud af, hvad dine offentlige kunder mener og synes, er en simpel mulighed bare at
spgrge dem. Igennem undersggelser kan du sikre, at du giver kunderne, det de vil have, og at de
er tilfredse.

Skraddersyet indhold

Selvom at du har konverteret et lead til en kunde, Igber de stadig ind i problemstillinger, som
du kan hjeelpe dem med. De har pé nuvaerende tidspunkt en god fornemmelse af, hvad din
virksomhed star for. Sgrg for fortsat at stimulere denne interesse med indhold, som de enkelte
kunder finder interessant - igen, baseret pa tidligere adfaerd (bade deres kagb og hvilket indhold
de har vist interesse for). Du kan ogsa komme med konkrete tilbud pa produkter eller services,
som falder inden for deres tidligere interesseomrade. Igen, vil denne proces ogsa skulle
automatiseres i et workflow.

Social Media

Facebook er en fantastisk platform at komme i kontakt med dine offentlige stakeholders. Szerligt
politikere er aktive pa Facebook, og du kan fglge med i hvad de liker og kommenterer pa, samt
indga i en relevant dialog.




DE RESULTATER VIL DU OPLEVE

Elementerne, der skal til, for en succesfuld inbound marketing strategi, er nu blevet gennemgaet.
Det leder os til naeste spargsmal: hvilke resultater vil du opleve, hvis du beslutter at implementere
en inbound strategi malrettet det offentlige marked?

Pa grund af din nggleordsanalyse og det relevante indhold du producerer (blandt andet pa din
blog), vil du unaegtelig opleve meget mere frafik pa din hjemmeside. Det haenger ogsa sammen
med den bedre ranking, dine sider vil opna pa segemaskinerne. Det indhold du laver, er ikke filfal-
digt, men malrettet dine buyer personas, og du vil derfor ogsa se en hgj vaekst i antallet af kvali-
ficerede leads. Og netop fordi dine leads vil vaere kvalificerede og relevante, vil du ogsa opleve en
lang bedre og mere effektiv konverteringsproces fra lead til kunde. Dette er bade grundet din om-
fattende viden om dine buyer personas, og de workflows du kan automatisere pa et personaliseret
niveau. Det er medvirkende til, at du via din udvikling af kunderne, vil opleve hgjere loyalitet og
flere brandambassadarer inden for det offentlige, der advokerer for din virksomhed. Det er hardt
arbejde, men det belgnner sig i den sidste ende.

Alle disse resultater vil veere malbare og kan haenges op pa dine tiltag. Nar du har opsat nogle
gode, konkrete malsatninger, har du langt bedre forudsaetninger for at monitorere dine tiltag, og
dermed optimere dem og modificere alt efter hvad der virker. Det giver dig samtidig en kontrol over
RQOl'en.

PROGRAMMET BAG INBOUND MARKETING

Rent lavprakfisk findes der et system, der kan facilitere hele inbound marketingprocessen: Hub-
Spot. HubSpot er et inbound marketing- og salgssoftware, der hjzlper din virksomhed igennem
hele inbound-processen - fra at tiltraeekke fremmede til at lukke med et salg og glaede eksisterende
kunder. HubSpot giver dig alle vaerktgjerne til at kkmme hele vejen rundt om din inbound marke-
ting strategi.
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Denne guide er udviklet i et samarbejde mellem B2G Consulting og Propellos

B2G Consulting

Som den eneste konsulentvirksomhed i Danmark, er B2G Consulting specialiseret i strategisk
salgsradgivning, der bidrager til at din forretning far hurtigere og bedre resultater pa det
offentlige marked.

Propellos

Propellos er et digitalt bureau med fokus pa websites og inbound marketing. Vi er samtidig
certificerede HubSpot partnere hvilket betyder, at vi kan hjzlpe dig effektivt gennem hele fasen
fra onboarding af HubSpot til Isbende inbound markedsfgring.

Er du interesseret i at vide mere, sa kan du ganske uforpligtende booke et made ved hjzelp af
nedenstaende kontaktoplysninger:

Claus Nordahl-Petersen
TIf: 40 77 70 70

Mail: info@b2g.dk

Jan Bggely
TIf: 21 2199 10
Mail: jan@propellos.dk

Vi glaeder os til at mgde dig!

B2G CONSULTING

BEDRE RESULTATER PA DET OFFENTLIGE MARKED

B2G Consulting - Fruebjergvej 3 - 2100 Kgbenhavn @ - Telefon +45 70 70 23 50
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