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Lag en effektiv
lead nurturing
workflow:

En gjennomgang fra start til slutt
+ en enkel 3-trinnsguide.

Konverteringene du na har inne i CRM-et ditt, er der for en grunn
- de liker innholdet du har laget. De vet at du har kunnskap om
emnet du skriver om, og du hjelper dem med a lase et problem de
opplever at de har.

Bra! Du har faktisk mestret en leadgenererende strategi hvis du far
nye leads inn i CRM-et ditt - mennesker som faktisk er nysgjerrige
pa produktet ditt.

Dette er en svaert god situasjon og en mulighet til 4 lage en god
struktur for a ta vare pa relasjonen med disse menneskene.
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Hva er
lead nurturing?

| lead nurturing-fasen begynner du a bygge relasjonen til din poten
sielle kunde etter en aktiv handling (nedlasting av et dokument, etc.).
De aller fleste leads er ikke kjgpeklare fra den fgrste aktive handlingen
pa siden, men de kan absolutt bli det over tid.

Hvordan du samhandler med denne kunden, vil vaere avgjgrende, og
du kan oppna svaert gode resultater gjennom gjennomtenkte lead
nurturing-kampanjer.

La oss se litt pa noen elementer som er viktige i en lead nurturing-
kampanje:

Lead-magneter

Dette er informasjon i form av innhold (en guide, etc.) som snakker
til ditt publikum gjennom det vi kaller pain points. Disse oppfordrer
personene til 8 besgke siden, for sa a konvertere disse menneskene
til leads ved a motta kontaktinformasjonen deres. Nar de har lagt
igjen e-postadressen sin, mottar de innhold for nedlasting.

Landingssider

Alt innhold du lager med hgyere verdi enn et blogginnlegg (white-
papers, guider, e-bgker, etc.), ma ligge pa en landingsside. Pa en slik
landingsside gnsker du a understreke verdien denne e-boken gir til
den besgkende, og «overbevise» dem om at dette er god og nyttig
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informasjon. Malet er & gi personen innholdet (via nedlasting) mot
at de fyller ut et skjema, slik du gjorde for @ motta dette innholdet.

Personalisering

Ved hjelp av marketing software kan du levere personlig tilpasset
innhold. Her gnsker du a formulere innholdet pa landingssiden og
annonsen pa en mate som gjor at dine besgkende opplever at du
forstar hva deres pains er.

Segmentering

Marketing software vil hjelpe deg med a sortere leads inn i segmenter,
noe som gjer at du kan bygge gode data basert pa demografisk infor-

masjon eller visse adferdsmenster som mater dine gnsker om innsikt,

mot at du treffer riktig gruppe med innholdet du markedsfarer.

Nurturing content
Gjennom kampanjen ber du ha som mal a levere premiuminnhold
(e-boker, guider, etc.) som har fokus pa hvert steg i kjgpsreisen til
den ideelle kunden din.

Ett eksempel kan vare whitepapers, som kan gke kredibilitet, og
case studies, som beviser at du har erfaring med a hjelpe kunder
som dine navaerende leads kan relatere seg til.

E-post

Malet ditt ber veere a legge vekt pa a utdanne og engasjere besak-
ende gjennom innhold pa e-post. Disse e-postene er ikke nyhetsbrey,
men e-poster som ligger i en automatisert workflow, som du f.eks.
bygger i en marketing software som HubSpot.
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Hva er en
lead nurturing workflow?

En lead nurturing workflow er prosessen du benytter for a levere
automatiserte kontaktpunkter til dine eksisterende kontakter for a
bygge tillit med dem. Denne tilnaermingen vil typisk kategoriseres
som ekstremt tilpasset, basert pa strategien du har opp mot et
segment / en persona.

Et eksempel kan vare: Potensielle og verdifulle leads som har handlet
pa et spesifikt sted pa nettsiden, lastet ned et spesifikt innhold eller
sett pa priser og referanser, kan legges inn i en workflow.

Nar de ligger i denne workflowen, som er automatisert, kan du jobbe
med a lage opplysende innhold som gir dem informasjon om andre
relevante temaer om bedriften din og tilbyr annet premiuminnhold
som kan veaere nyttig for denne leads-gruppen. Malet er a hjelpe dem
med & ga fra en tidlig, utforskende fase til en fase i kjgpsreisen hvor
de har nok info om tjenesten, eller produktet, til at de sammen med
bedriften blir «eksperter».

Dette stadiet kalles: awareness to decision - det kjgpeklare stadiet.

Men du ma ha et godt verktey for handen hvis du skal jobbe godt
med en slik prosess.
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Det finnes mange softwarer a velge mellom, men det er noen som
skiller seg ut:

1. HubSpot
2. Marketo
3. Salesforce Pardot

4. Salesforce

Du kan skape gode lead nurturing workflows i alle disse softwarene.

La oss ta en gjennomgang av hvordan du lager en lead nurturing
workflow.

Lead nurturing
workflow i 5 trinn

e

Det er viktig a etablere konkrete mal. Du bor sette deg et mal som
samhandler med bedriftens overordnede mal, «det store bildet».

Etabler et mal med kampanjen din
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Du kan for eksempel oppmuntre leads som er i midten eller i bunnen
av kjopstrakten til a laste ned et tilbud, som et whitepaper eller
sammenligningsdokument.

Andre mal kan fokusere pa a skaffe pameldinger til en demo av en
tjeneste, drive trafikk til en spesifikk nettside eller pameldinger til
et digitalt event.

'@

Nar du har malet klart i siktet, kan du se pa listene dine i CRM og
velge hvilke segmenter du ensker a fokusere pa. Du kan bruke persona-
profilen eller en annen definerende tilneerming pa dette stadiet.

Identifiser malgruppen du vil na
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For a spisse kampanjen, ta et dypdykk i kontaktdatabasen for a se pa
hvilket publikum som finnes, og hvilket innhold i kjepstrakten de har
lastet ned.

F.eks.:

Du utforsker et segment med en moden kjgpstilneerming (MQL) og
ser pa det siste de lastet ned, og skreddersyr/kartlegger innholdet
om dette temaet som kan vare relevant for disse personene.
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. Lag en oversikt over innholdet du lager
til hver del av kjopsreisen

Relevans bor vaere ordet du fokuserer pa nar du skal prioritere inn-
hold mot lead nurturing. Og det er derfor du trenger a ha et bevisst

forhold til hvor det utvalgte publikumet er pa sin kjgpsreise.

Kilde: Hubspot

: AWARENESS CONSIDERATION DECISION

Lead nurturing

: STAGE . STAGE . STAGE
Workflow ' ' '

: \ : 4 : 9
5 trinn ' 1 .

' Prospect is experiencing ' Prospect has now clearly . Prospect has now decided
3 enkle steg . and expressing symptoms . defined and given a name . on their solution strategy,

to their problem or
opportunity. Is commited
to researching and
understanding all of the
available approaches and/
or methods to solving the
* < defined problem or
opportunity. ultimately make a final
purchase decision.

method, or approach. Is
compiling a long list of all
available vendors and pro-
ducts in their given solution
strategy. Is researching
to whittle the long list

*+ down to a short list and

of a problem or oppor-
tunity. Is doing educational
research to more clearly
understand, frame, and give
a name to their problem.

-

| bevisstgjerelsesstadiet (awareness) ensker leads a skaffe seg
kunnskap om hvordan de Igser et «problem» eller en utfordring, og
de er bevisste pa at de ma ha en lasning.

Leads i dette stadiet avslgrer kun en liten del av informasjonen sin.
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Dette vil si at du kun har en grunnleggende forstaelse av hvor de har
veert aktive pa nettstedet ditt.

Nar leads aktivt sgker etter konkrete lasninger pa et problem/behoy,
er de pa vurderingsstadiet (consideration). | dette stadiet sitter du
ofte pa mer informasjon om leaden og stadiet, noe som kan hjelpe

deg med a tilpasse innholdet basert pa behovet for a lese problem
«X».

Til slutt kommer beslutningsfasen - her er leadene klare til a invest-
ere i en lgsning. Pa dette stadiet bruker du innhold som posisjonerer
selskapet ditt eller tjenestene dine som en god Igsning opp mot
problemet/behovet til kunden.

Lead nurturing
Workflow

5 trinn

Nedenfor finner du noen innholdsideer som du kan produsere for

3 enkle steg hvert stadium i denne bevissthetstrakten:

......................................

Awareness  Consideration ' Selection  Nurture

ATTRACT : CONVERT . SELECTION
2 Traffic 2 Traffic LTV
: 4 CoCA : v CoCA
} } } Customers Promoters
PPC Infographics ' Email Campaigns
Blog ) Videos ' eBooks
Keywords Testimonials Webinars
Social Media Case Studies Whitepapers
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.'E Hvordan sette opp en workflow i
¢ softwaren

Det er ikke sikkert dette passer alle softwarer, men: De fleste
softwarer gir flere mater a bygge en workflow pa. | STI bruker vi
HubSpot, sa utgangspunktet under baserer seg pa dette.

Her er noen eksempler:

1. Velkommen workflow

Hvis noen abonnerer pa nyhetsbrevet ditt, kan du sende dem en
velkomst-e-post med fokus pa a levere verdi tidlig i en etablerings-
fase. Her kan du ha CTA-er som er rettet mot innhold i en beviss-
thetsfase, eller innlegg som du kan teste.

2. Temabaserte workflows

Her kan du bruke kunnskapen om hvilke temaer forskjellige lister er
interessert i. Du kan sette mal etter hvilket niva i kjgpsreisen de er
pa, basert pa innholdet du ser at de bruker tid pa, og lage en work-
flow basert pa dette - gi dem flere temaer som kan dekke andre
omrader av samme emne.

3. Asset workflows

Nar du vet hvilket innhold malgruppen din er interessert i
(consideration stage), kan du bruke denne formen for workflow til

a sidestille alle leddene i kjgpsreisen - altsa jobbe mer med nedlast-
bart innhold med en tyngre verdi, whitepapers, etc.

@@


https://sti-norway.no/kontakt/
https://sti-norway.no
https://www.facebook.com/STINorway/
https://www.instagram.com/stinorway/
https://www.linkedin.com/company/sti-norway/

Lead nurturing
Workflow
5 trinn

3 enkle steg

KONTAKT OSS

4. Engasjement-workflows

Disse er best a bruke for leads som er i beslutningsfasen av kjgps-
reisen. Her er det lurt a fokusere pa innhold som posisjonerer
bedriften eller tjenesten din som lennsom, og som bygger
merkevaren din mot et top of mind.*

*Wikipedia: Top-of-mind awareness (TOMA) is an important concept in consumer
behaviour, marketing research and marketing communications. Top-of-mind awareness
is one measure of how well brands rank in the minds of consumers.

5. Reengasjerende workflow

Ofte ender vi opp med & ha uengasjerte leads i CRM. Du kan bruke
en reengasjerende workflow for a skape liv i disse for du vurderer
om du skal flerne dem fra listen i systemet ditt.

Det er ingen grunn til a leads som er uengasjerte, liggende i
systemet over lengre tid.

6. Kunde-workflows

Disse workflowene kan du bruke for & gi eksisterende kunder med
mer «VIP-informasjon». Intervjuer om omrader de har interesse av,
nye produkter, kommende arrangementer, etc.

Dette er gode workflows for a bygge opp mot kryss-salg og
upselling av tjenester.
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.E Gjennomga resultater for a se pa forbedringer
° i prosessen som kan gi deg mer suksess

Pa dette stadiet har du laget innholdet pa e-postene dine basert
undersgkelser av ditt publikum og gjort et oppsett i plattformen. Vaer
ngye med a felge med pa resultatene med en gang en slik kampanje
er lansert.

Key performance-indikatorene (KPI) dine ber basere seg pa SMART-
mal, noe du allerede har etablert fgr lanseringen av kampanjen.

Lead nurturing Eksempel: Hvis malet ditt er & skaffe avtaler med SQL-er, vil en
Workflow indikator pa dette vaere time-to-consumer-konvertering, og det vil
5 trinn veere noe som er nyttig a vektlegge.

3 enkle steg

Nar du gjennomgar dataene fra kampanjen, noter deg hva du kan
laere av den, og hva som ber forbedres i den neste. Disse dataene vil
vaere nyttige a bruke for a optimalisere tiltak over tid og for a skape
loannsom vekst.

Husk, Roma ble ikke bygget pa en dag, og det tok Varherre 7 dager
(ar?) & skape paradis. Sagt uten metaforer: A skape resultater og &
forsta aktiviteter krever tid. Pa sikt vil du ikke tjene pa a ta snarveier.
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3 enkle steg til lead
nurturing workflow:

m Publikum, mal og fremtoning

| den forste delen definerer du kampanjens mal, hvilket publikum du
snakker til, og hvordan du vil hjelpe dem.

Noen sparsmal som det er lurt & definere i denne fasen:

Lead nurturing
Workflow

5 trinn

Hva er malet med denne lead nurturing-kampanjen?
Her ber du sette opp et SMART-mal som er i samspill med
bedriftens mal.

3 enkle steg

Hvem onsker jeg a na?
Beskriv en persona, industrien de jobber i, handlinger de har
gjort pa nettsiden, etc.

Hvilke pains adresserer jeg i denne kampanjen?

Forklar hva hovedmalet med denne kampanjen er for ditt publikum
- spesifiser hvordan du planlegger a levere verdi og hjelpe dem
gjennom kjepsreisen.

Hva er navnet pa segmentlisten jeg retter malet mot?
Identifiser listen du ensker a jobbe med. Denne listen bgr veaere
navngitt i CRM-et ditt.
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g Innhold, ideer og produksjon

Her planlegger du som arbeider med publikumsrettet innhold,
kommunikasjonsstrategien du skal bruke, og hvilket innhold du skal
fokusere pa.

Dette bor du tenke pa i fase 2:

Hvor i kjopsreisen er malgruppen per na?
Beskriv hvor det utvalgte publikumet er i kjgpsreisen, hva de
trenger hjelp med, og hva de fokuserer pa.

Lead nurturing

Workflow Innhold som fokuserer pa bevissthetsfasen
5 trinn Lag en liste med innholdsideer som hjelper malgruppen i denne
3 enkle steg delen av kjgpsreisen, for a forsta hvilke problemer de gnsker a

finne en lasning pa.

Innhold som fokuserer pa vurderingsfasen

Lag en liste med innholdsideer som hjelper dem med a finne
nyttig informasjon om et produkt / en lgsning de trenger for 3
lose utfordringen/problemet de star overfor.

Innhold som fokuserer pa beslutningsstadiet
Lag en liste med innholdsideer som vil hjelpe leadene videre nar
de vurderer hvilken lesning de skal ga for

Hva skal hver e-post inneholde?

Var ngye med navngivingen av e-postene i workflowen din,

og lag individuelt innhold til hver av dem. Vanligvis inneholder
en kampanje tre til atte e-poster. Ha en klar visjon om formalet
med hver og en av dem, og bruk dette i navngivningen.
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Ooppsett og maling

| denne fasen bygger du den fysiske workflowen i portalen du
bruker, og legger til innhold, e-poster og maler resultatene.

Dette bor du tenke pa i fase 3:
Hvilken type workflow bruker jeg?

Forklar hvilken type workflow du skaper. F.eks.: velkommen
workflow, tema-basert, engasjement, reengasjement, etc.

Lead nurturing Hva bestar strategien i workflowen av?

Workflow Beskriv pauser, ventetid mellom e-poster, enrollment, if/then
S trinn branches, etc.

3 enkle steg

Hvilke data bruker du for & male og analysere opp mot malene?
Lag en liste pa KPl-er og forklar hvorfor disse er viktige opp mot
workflow-typen du lager.

Forklar resultatene av kampanjen

Forklar hva dataene bestar av, hva du har leert, hvor det er mulig
a forbedre, og andre viktige komponenter som kan

fremme vekst.
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