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Sadan far du afdelingerne til
at arbejde bedre sammen
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Indledning

Opgavefordelingen mellem salg og marketing er
som udgangspunkt relativ enkel:

0 Marketing skal generere leads
0 Salg skal reekke ud til de leads, der kommer

Men men men, gid det var sa vel. Oftest kommer
der nemlig en del frustrationer til udtryk i
samarbejdet mellem de to afdelinger. Klassiske
udfordringer kan veere:

o Far salg rakt ud til de leads, som marketing
genererer?

o Er der et feelles overblik over hvilke leads,
der er gode, og hvilke der ikke er?

o Er marketing med i loopet om hvorvidt leads
bliver til mgder og efterfglgende salg?

Faellesnaevneren for ovenstaende er, at salg

og marketing desvaerre ikke altid formar at

seette hinandens kompetencer i spil Igbende.
Intentionerne er gode, men det er typisk, nar der
skal igangseettes nye initiativer, at salg og marketing
er taette. Omvendt ser det ud, nar der skal evalueres

og fglges op pa aktiviteter og det langsigtede
udbytte af salgs- og marketingaktiviteter.

,&rsagen til den manglende sammenhaengskraft
kan vaere opsaetning af forkerte og/eller forskellige
KPl'er pa tvaers af afdelingerne, hvilket naturligvis vil
pavirke maden der arbejdes pa og de indsatser, der
igangsaettes. Resultatet er, at der ikke bliver fulgt op
pa leads i CRM-systemet, potentiel omsaetning gar
tabt og de ansatte bliver frustrerede.

Vil du undga at spilde tid og penge pa salg- og
marketingindsatser, som ikke giver det gnskede
output? Vi harsamlet 6 indsigter, som vi mener kan
bidrage til at optimere processerne og sikre bedre
output til gleede for alle i virksomheden.



Salg og marketing
formar desveerre ikke
altid at seette hinandens
kompetencer i spil.
Intentionerne er gode,
men det er typisk, nar
der skal igangseettes

nye initiativer, at salg og
marketing er teette. Til
gengeeld kniber det med
opfalgning og evaluering.




Hav et faelles
malbillede

Alt for mange mal defineres udelukkende i de
individuelle afdelinger. Salg jagter salgstal, mens
marketing fx maler pa trafik og nye permissions.
Det er dog vigtigt, at marketing og salg har en
reekke feelles mal for indsatserne for pa den made at
kunne arbejde i samme retning og sikre, at det er de
rigtige mal, der Igbes efter.

Hvilke mal kunne sa veere relevante for salg- og
marketingafdelingerne at dele? Og hvorfor er de
interessante at male pa?

o Antal permissions (nye e-mailadresser)
0 Antal afholdte mgder
© Antal nye kunder

PERMISSIONS

Permissions er oftest et af de vigtigste
maleparametre i marketing, da det giver mulighed
for at udsende Igbende kommunikation til
malgruppen direkte i deres indbakke.

Da salg Igbende er i dialog med kunder og
potentielle kunder, kan de ogsa bidrage til
indsamlingen af nye e-mailadresser. Det kraever
blot, at de raekker ud og tilfgjer adresserne
CRM-systemet.

MO@DER

Antallet af mgder er afggrende for at sikre, at der
hele tiden er tilstraekkelig med aktivitet i pipelinen.
Det er ikke kun salgs ansvar, at der bliver booket
mgder med potentielle kunder. Det er et feelles
ansvar og helt essentielt, at marketingindsatserne
ogsa er indforstaet med det faktum.

KUNDER

Antallet af nye kunder er naturligvis afggrende for
om salgstallene nas, og det er ikke kun interessant
for salg at have denne viden. For hvis der ikke lander
tilstraeekkeligt med nye kunder og pipelinen ikke ser
tilstraekkelig interessant ud, sa skal der ggres noget
andet i marketing.

Salg og marketing er en meget central del af
virksomhedens brand udadtil og det kunderne
oplever i det daglige. Hvis det lykkes at have

en feelles malsaetning, som der samarbejdes

ud fra, sd @ger det ogsa sandsynligheden for at
virksomhedens overordnede strategi ender med
at lykkes.
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Det er dog vigtigt, at marketing
og salg har en reekke feelles

mal for indsatserne for pa den
made at kunne arbejde i samme
retning og sikre, at det er de
rigtige mal, der lgbes efter.




Hav de samme
forudsaetninger

Der findes tusindvis af salgs- og marketingvaerktgjer Med et faelles CRM- og marketingsystem, kan | hele
i markedet i dag. Derfor kan det ogsa veere en tiden sikre, at | handler ud fra den samme data og
udfordring at have korrekt og brugbar data til dermed treeffe bedre beslutninger i feellesskab.
radighed. Samtidig sikrer | ogs3, at ingen data falder ned

mellem stolene.
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| eksemplet fremgar det, hvor overskueligt det kan vaere, hvis
dataen lever i det samme system - bade for salg og marketing.



Forsta din malgruppe.

Hele tiden

At kende sin malgruppe og forsta deres kgbsproces
er altafggrende for at kunne sikre en Igbende tilgang
af relevante leads og dermed szelge mere.

Ofte bliver malgruppen defineret meget bredt,
hvilket ggr det sveert at lave skreeddersyede
marketinginitiativer, somn rammer den malgruppe,
salg gerne vil i dialog med. For at dette lykkes

bedst muligt skal salg, marketing og eventuelt
kundeservice saette sig sammen og definere,
hvordan den ideelle kundeprofil ser ud.

o Hvilken type virksomhed arbejder vedkommende i?

o Hvilken rolle har vedkommende?

o Hvilke udfordringer har kunden i dagligdagen og
hvordan hjselper jeres Igsning / produkt med at
I@se netop disse udfordringer?

At definere den ideelle kundeprofil ggr ogsa, at der
er en feelles forstdelse og enighed om, hvem det er,
jeres aktiviteter skal malrettes til. Hvis initiativerne,
der udvikles, ikke er relevante for malgruppen, ja sa
vil potentielle kunder heller ikke gribe til handling.
Og sa er bade tid og marketingkroner spildt.

Surface insights from key
stakeholders, then inform
with data.

Data Collection
& Analysis

Categorize and share

ICP Creation the ICP to drive buy-in.

Segment the ICP by
value and align to the
Go-To-Market.

Go-To-Market
Alignment

Oftest, nar disse kundeprofiler udarbejdes, bliver de
hurtigt lagt i skuffen for fgrst at blive taget op igen,
nar der skal laves en ny strategi i forbindelse med et
nyt website.

Men den viden salg Igbende far i dialogen med
kunderne samt den indsigt kundeservice far via
spgrgsmal, skal bruges til Igbende at udvikle
den ideelle kundeprofil. Og til at sikre tilretning i
kommunikationen fremadrettet.

At definere den ideelle kunde-
profil gor ogsa, at der er en
feelles forstaelse og enighed om,
hvem det er, jeres aktiviteter skal
malrettes til.

Qualitative Quantitative Predictive
Firmographic Environmental Behavioral
Organization Target List Offers & Plays




Med marketing atitomation
kan du automatisére din
e-mailmarketing, 84 indsatsen
tilpasses den potehtielle kundes
rejse og dermed léverer det
indhold, der er brdg for pd det
eksakte stadie.
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Sadan ser et marketing
automation setup ud

Digitalisér salgsprocessen
med marketing automation

Din virksomhed laver opslag pa sociale medier,
skriver indhold til websitet og sender nyhedsbreve
ud. Maske | allerede arbejder med marketing
automation i dag? Hvis ikke, sa kan det veere en af
de bedste investeringer, | kan foretage.

Hvorfor?

Med marketing automation kan du automatisere
din e-mailmarketing, sa indsatsen tilpasses den
potentielle kundes rejse og dermed leverer det
indhold, der er brug for pa det eksakte stadie.

Lyder det sveert?

Det er det slet ikke. Med SugarCRM kan du hurtigt
og effektivt saette det, der hedder et automationflow
op. Her er det igen vigtigt, at salg og marketing

taler sammen, sa det er de rigtige budskaber, der
kommer i den rigtige raekkefglge. Baseret pa jeres
ideelle kundeprofil, selvfglgelig.




Brug tiden pa de
interesserede leads

Ingen i salg gnsker som udgangspunkt at bruge tid
pa kundeemner, som ikke er klar til at kgbe. Ifglge
en undersggelse foretaget af SugarCRM vurderer
salg faktisk at 54% af de leads, der bliver genereret af
marketing, er mindre kvalificerede.

Omvendt gnsker marketing selvfglgelig, at der bliver
arbejdet serigst med alle de leads, de keemper med
at opsamle via de forskellige marketingaktiviteter.

Sandheden ligger med garanti et sted midt imellem.

Men der er ingen tvivl om, at jo mere kvalificerede
leads er inden de kommer til salg, jo bedre udbytte
for alle parter.

Med Leadscoring er det muligt at lave en reel
vurdering.

Leadscoring er en metode til at give dine potentielle
kunder en score baseret pa deres adfaerd. Jo

hgjere score, jo stgrre sandsynlig er der for, at de er
kgbsparate.

| eksemplet kan det ses, hvordan vi har valgt at
forskellige handlinger skal scores forskelligt — helt
afhaengig af hvordan vi har vurderet relevansen af
den pageeldende handling.

Ved at bruge Leadscoring effektivt, modtager salg
kun de leads, som bar rykkes pa. P4 den made
undgar du:

o At salg spilder tiden
o At leads ikke bliver taget serigst
o At potentielle ordrer gar tabt

549 af de leads, der bliver
genereret af marketing, er
mindre kvalificerede.

Rule Name Target Score
Hentet whitepaper https://actoom.dk 15
Udfyldt formular https://actoom.dk 50
Bes@gt websitet https://actoom.dk 5
Besggt "Fa gratis demo” https://actoom.dk/#gratis/ 20
Besggt priser https://actoom.dk/priser/ 10

10



Faelles opfolgning
og optimering

Intet salg og marketing setup bliver bedre end de Sgrg for at salgs- og marketingteamet Igbende

personer, som er en del af det. Derfor er det afggren- far sat sig sammen i en fast frekvens og ikke kun

de, at salg og marketing ofte bruger tid sammen. folger op pa de seneste aktiviteter, men ogsa kigger
lzengere tilbage i tiden. For leadtime kan ofte vaere

© Evaluerer pa marketingindsatser lang, og det er vaesentligt at dette ogsa tages med i

O Evaluerer pa kvaliteten af leads vurderingen.

© Analyserer pa pipelinen, som salg arbejder med

Hvor mange er blevet til kunder, hvor mange er teet
pa, og hvor mange blev slet ikke til noget. Og vig-
tigst af alt, hvorfor blev resultatet, som det gjorde.

Er der bevaegelser i markedet, vi skal veere opmaerk-
somme pa, eller skal vi ggre noget anderledes i vores
tilgang til vores aktiviteter.
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