Leadgenerering — Sadan indsamler du leads til
nyhedsbrevet

P

Hvad er leadgenerering?

Leadgenerering er en meget vigtig disciplin at mestre i sin online marketing indsats. Det
skaber for mange virksomheder, herunder specielt B2B virksomheder, et vitalt grundlag
for at kunne vekste sin forretning. Et lead er kendetegnet ved en person som har vist en
eller anden form for interesse i din virksomhed enten i form af et produkt, en service
eller andet.

Der er flere ting at tage i mente, nar man skal generere leads til nyhedsbrev eller
leadgenerering til gvrige funktioner i online markedsferingen.

Den korrekte type leads

Det handler ikke kun om at indsamle s mange leads som muligt. Det handler ogsa om
at fa den korrekte type leads opsamlet, sa du far en staerk email og lead liste. Og det
handler om at fa indsamlet den rigtige type information fra de enkelte personer, s du
opnar den forngdne viden til at kunne bearbejde leademnet godt nok i forhold til den
efterfolgende kontakt via nyhedsbreve, Email Marketing kampagner, telefonisk
opfolgning eller andet.
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Det handler om at fa den korrekte type leads opsamlet, sa du far en steerk email liste.

Overvej ngje hvor mange oplysninger du har behov for i din proces med
leadgenereringsprocessen. For undersggelser har gentagende gange vist, at jo faerre
oplysninger man skal indtaste eller tage stilling til, desto nemmere er det at fa folk til at
afgive deres informationer.

Omvendt kan man argumentere for, at jo mere serigs man er med sin henvendelse,
desto mere tilbgjelig er man til at ville afgive information.
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Men det er overordnet set vigtigt at have sd mange informationer som muligt, sd du har
mulighed for at malrette dine nyhedsbreve eller henvendelser til leads bedst muligt. Jo
mere grundlaeggende information du far indsamlet i processen med leadgenerering,
desto starre er chancen for at ramme plet i den efterfolgende dialog med leademnet. Du
vil sdledes kunne oprette en meget staerk emailliste med leads, hvis du far flere data som
f.eks. navn, ken, fadselsdato, interesseomrader, ensket frekvens af nyhedsbreve eller
andet, der har relevans for din forretning.

Lees mere her om hvilke data der kan vare relevante at opsamle — og hvorfor.

Vil du vide mere om hvordan du opbygger en staerk emailliste, kan du laese vores artikel
om at opbygge en steerk email liste.

Taenk kreativt i indsamlingen af lead data

For mange er det ikke nok blot at have mulighed for at tilmelde sig et nyhedsbrev. Man
vil have mere. Man skal overbevises og man skal vide, at man far noget ud af at melde
sig til. Overvej derfor om der er mader, som kan gore det mere interessant for folk at
melde sig til. Taenk det sddan: Hvad skulle der til for at du selv ville fa lyst til at afgive
dine kostbare, personlige oplysninger?
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Nedenfor folger idéer til hvordan du via leadgenerering kan opsamle leads til
nyhedsbrevet eller til senere bearbejdelse som kundeemner.

Indsamling af leads pa websitet

Websitet er naturligvis et helt oplagt sted til leadgenerering — og det bedste ved dette er,
at det er gratis! Du har alligevel faet folk ind pa websitet. Det vil sige, at de har udvist en
form for interesse for din virksomhed og dine produkter, sa det geelder om at fa det
udnyttet.

Hyvis vi taler tilmeldinger til nyhedsbrev, er det helt oplagte sted at starte er naturligvis
ved at have et ’tilmeld nyhedsbrev’ punkt pa websitet. Folk placerer det i ofte som
minimum i en footer pa sitet, mens andre ogsa valger at placere det som et banner pa
forsiden. Dette kan sé fore til en ny side, hvor du kan bede folk udfylde informationer,
som er relevante for dine leads.

En absolut no-brainer er at tilfgje muligheden for at tilmelde sig til nyhedsbrevet i
check-out flowet pa en webshop i forbindelse med angivelse af leveringsoplysninger.
Overvej ogsa at lave en mulighed for at tilmelde sig nyhedsbrevet pa
ordrekvitteringssiden, hvis du har registreret, at vedkommende endnu ikke har tilmeldt
sig nyhedsbrevet. Her vil konverteringsraten for tilmeldingen ofte vare ganske hgj, da
folk i dette stadie har udvist stor interesse for dig og din virksomhed.

Overvej ogsé at lave en mulighed for at tilmelde sig nyhedsbrevet pa
ordrekvitteringssiden

Pop-ups, pop-in, slide-ins og exit pop-up

En anden populaer made at lave leadgenerering og tilmeldinger til nyhedsbrev er via en
pop-up, pop-in, slide-in eller exit-popup ved f.eks. at bruge tjenester som Sleeknote
eller OptinMonster. Hvis brugt korrekt vil du se en vaesentlig hgjere konverteringsrate
for tilmeldinger til nyhedsbrevet eller leadgenerering generelt.
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Prov at gore indholdet i pop-uppen sa relevant som muligt. Har du lavet en artikel om
at starte med at lgbe, sa lav en pop-up med mulighed for download af whitepaper om
’10 méader at undga lobeskader’ mod afgivelse af email adresse. Jo mere relevant
indhold, desto sterre chance for at folk afgiver deres email adresse. En exit pop-up
bliver triggeret pa baggrund af en funktion der holder gje med exit-intent. Altsa hvis
funktionen noterer at man er ved at forlade websitet, f.eks. ved at bevaege
musemarkeren hurtig hen mod lukning af browservinduet, sa bliver man prasenteret
for en ‘sidste chance’ for eksempelvis at se en demovideo, at downloade noget materiale
eller andet relevant — mod afgivning af email adresse.

Indhold pa websitet & content marketing

De fleste virksomheder, som vil ggre noget ud af branding og markedsfering, har idag et
content-univers, hvor man skriver indhold maélrettet mod dels potentielle som
nuvaerende kunder, men ogsa sagemaskinerne. Det kan vaere f.eks. guides, how-

to’s, whitepapers, adgang til undersogelser, videoer eller andet. Alt sammen ting som
kan fa dig til at fremstd som en virksomhed, som tilbyder noget interessant og relevant,
og som kan understgtte en content strategi om at veere ‘thought leader’. Sammen med
dette indhold er det vigtigt at have tilknyttet en sign-up form, sd du kan forsegge at fa
folk til at tilmelde sig dit nyhedsbrev, preve dit produkt, downloade en whitepaper eller
andet. Du har allerede faet dem ind péa dit website — Nu gelder det om at udnytte
trafikken. Det er en fremragende made at indsamle leads pa, og du far her et mere
trofast lead, som vil engagere sig mere i dit indhold, og som vil vare lettere at
konvertere til en reel kunde.
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Konkurrencer og praemier

Nogle valger at udlodde praemier, hvis man tilmelder sig et nyhedsbrev eller en liste.
Det kan f.eks. veere i form af et gavekort pa X antal tusind kroner, som bliver udtrukket
manedligt (husk at angive pa tilmeldingsformularen hvem der senest har vundet, sa folk
far en fornemmelse af, at man rent faktisk kan vinde), det kan vaere en gave fra
webshoppen eller noget helt tredje. Det er her veerd at vaere opmaerksom pa, at man ved
disse scenarier kan fa opsamlet leads som ikke altid er af voldsom hgj kvalitet, da der er
mange konkurrenceryttere derude, der kun melder sig til for at vinde premier.

Dette er meget godt eksemplificeret i nedenstaende screenshot, hvor man kan se, at
nogle folk reelt blot seger i Google efter “tilmeld nyhedsbrev konkurrence”:

Google

nyhedsbrev konkurrence| |

(=

nyhedsbrev konkurrence
tilmeld nyhedsbrev konkurrence

Google-sogning Jeg prever lykken

Google er tilgaengelig pa: English Feroyskt Rapporter upassends forsiag

Det vil sige, at man sa vil fa en tilmelding til sit nyhedsbrev, som reelt ikke har nogen
form for interesse for dit produkt men udelukkende gar efter preemien. Og man ser ofte
at disse folk enten afmelder sig listen igen eller alternativt at der intet engagement er fra
de folk, som ikke afmelder sig listen.

Sa brug konkurrencer med omtanke, og sorg eventuelt for, at disse leads kommer ind pa
sin helt egen liste, sd du nemmere kan holde gje med deres performance.

Blog

Indenfor mange brancher er det fortsat populaert at bruge blogs til at promovere
indhold. Blogs er som med content marketing artikler ofte med til at sende organisk,
gratis trafik til websitet, og her er der gode muligheder for at opsamle leads. Hvis du
skriver et blogindlaeg om “Vilde facts om Black Friday”, kan du lave et relateret popup
med download af guide med “Sadan forbereder du din Black Friday marketing” mod
afgivelse af emailadresse.

Content Upgrades
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Content Upgrade betyder, at man beriger noget allerede oprettet content f.eks. pa en
blog. Hvis brugt korrekt kan det veere en af de aller steerkeste leadgenereringsmetoder.
Brian Dean fra backlinko.com har dokumenteret, at hans email conversion rate, altsa
antallet af tilmeldte leads, steg fra hele 0,54% til 4,82% ved at tage Content Upgrade i
brug. Eksempler pa Content Upgrade kan vere at give mulighed for at downloade
content, som er meget relevant for et givent stykke content. Det kan vere at give
mulighed for at downloade templates til Photoshop, at downloade resultaterne af en
spergeskemaundersggelse, at fa en ‘cheat sheet’ der gar yderligere i materien end selve
artiklen, download af checkliste, en video eller indtalt version af et blogindlaeg, en
dybdegaende rapport, en udfordring/konkurrence man kan deltage i osv.

Les vores komplette guide om Content Upgrade, hvis du vil vide mere.

Whitepaper & ebooks

En meget populaer metode til leadgenerering er at tilbyde download af whitepaper eller
ebook. En ebook er typisk noget mere tilbundsgaende end en whitepaper, hvorfor man
oftest stader pa whitepapers. Disse kan bruges bade som lokkemad pa websitet men kan
ogsa bruges som en ofte meget effektiv del af den betalte markedsfering.

Chat

Giv folk muligheden for at chatte med dig, sa snart de kommer ind pa dit site. Ganske
ofte vil man opleve at konverteringsraten pa folk som har interageret med chatten er
vaesentlig hgjere end sitets generelle konverteringsrate — ogsa selv om man ikke star
som online pa chatten. Brug ogsa chatten til at gare opmaerksom pa tiltag pa websitet,
som kan hgste en email adresse. Lav f.eks. et link i bunden af chatvinduet til download
af et katalog, et whitepaper, et webinar eller andet.
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Start a conversation
The team typically replies in under 5m

foday - "

Register for a 30min live demo webinar and
Q&A every Thursday. Come say hi & .

Email

Du har maske allerede en god portion tilmeldinger til dit nyhedsbrev, men du vil gerne
have flere til at bestille en preveadgang til dit produkt, f& dem til at downloade det
seneste katalog eller andet. Brug dine nyhedsbreve med tydelige CTA’er (Call-to-
Action), sa du far flere til at udfere den action, du vil have dem til.

Proveversioner af program

Det er altid en god idé at lave proveversioner af et program eller en service, som man
tilbyder. Sa snart du har faet vedkommende til at prove dit produkt eller service, ved du,
at de er mere varme, og det er nemmere at bearbejde dem til reelt at kebe. Du kan
bearbejde dem med forskellige typer af indhold og tilbud indtil leadet reelt bliver en
kunde. Sorg for at fa sat leadet grundigt ind i brugen af programmet og serg under
proveperioden for at falge op med relevant information til leadet. En idé er f.eks. at
opséette et Marketing Automation, hvor leadet i proveperioden far tilsendt en serie af
emails som er relevante i brugen af produktet.

Gamification

Gamification bliver i stigende grad brugt aktivt og kreativt i forseget pa at skaffe flere
leads og nye kunder. Specielt omkring juletid ser man mange kreative mader at
inkorporere en julekalender med leadindsamling, men pa alle tidspunkter af aret kan
man teenke gamification ind. Eksemplet nedenfor er med “spin to win” konceptet, som
de fleste nok er stadt pa pa et website for eller siden. Idéen er, at man afgiver sin email
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adresse mod si at kunne vinde noget. Det kan veere en gratis konsulenttime, fri fragt,
25% rabat pa ordren, en gratis gave, en middag med direkteren for virksomheder eller
meget andet. Kun fantasien satter graenser.

Exit Visual Builder
e - l
Spin to Win!
Enter your emall for the chance to win!
Email
¥ L
=
S | | agree 1o receive an email that'll allow me to claim my
‘? . prize and a series of emails that will teach me how to
i § get more traffic.
% $
% 1 | have read and agree to the Privacy Policy and

Terms of Service.
Not quite. .

Henvisninger fra andre websites

En mere alternativ made at opdrive leads pa er ved at fa sit navn spredt sa meget ud
som muligt gennem 3. parts sites. Eksempel: Du har en SaaS (Software as a Service)
virksomhed, og du tilbyder et produkt, som kan integreres med et andet, populeert
stykke software. Du sorger derefter for at fa dit logo og virksomheds navn pa websitet,
hvor du vil fremgd sammen med gvrige, kendte virksomheder, og derved opna sterre
synlighed og fa udbredt kendskabsgraden, som med tiden skal vaere med til at sikre flere
leads.

Webinarer

Specielt inden for B2B verdenen kan webinarer vare en meget effektiv made at skaffe
virkelig tunge kvalitetsleads. Opset en raekke af webinarer hvor du fortaeller om
relevante emner inden for din branche, som potentielle kunder kunne have interesse i.
Afhold dem selv eller invitér relevante personer med pa webinarerne. Brug verktgjer
som Zoom til at oprette og hoste seminarerne. Fa delt ud i dit netvaerk i LinkedIn,
Facebook m.v. at disse webinarer aftholdes, og prov ogsa at oprette betalte annoncer
med invitationer. Sgrg for at din email autosignatur omtaler webinarerne, skriv det ind i
livechatten pa websitet eller andre steder, som kunne vare relevante. Er dit webinar co-
hosted, sa sorg for at din geest ogsa deler informationer om webinaret i sit eget netvaerk.
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Gor webinarerne tilgengelig til interesserede efter live-broadcasten men sgrg for at
gemme webinaret bag password, hvor man skal afgive emailadresse (= lead) for at fa
adgang.

[+ emailPlatform

Datadrevet

Marketing Automation
Torsdag den 06. december 2018

eMail Marketing. SMS Marketing. Marketing Automation
- med personlig support og radgivning

Vi er en dansk Gazelle virksomhed med flere end 60 dygtige kollegaer. Oplev fantastisk kundeservice - og {3 hjaelp til alt.

Blandt kunderne der anvender os er A.P. Maller Fonden, AutoMester, BAUHAUS, BoConcept, Bones, CBS,

Podcasts

Péa linje med webinarer kan podcasts tages i brug for at hgste leads. Princippet er det
samme som med webinarer. Find emner som din malgruppe er interesseret i, ver selv
veert eller inviterer interessante person med. Gor disse podcasts tilgengelig efter
broadcast ved afgivelse af email adresse. Serg ogséa for at dele dine podcasts pa relevante
sites som iTunes, SoundCloud m.v., sa chancen for at haste leads er endnu sterre. Har
du geester med i dit podcast sa fa gaesterne til at dele link til podcasten bade inden og
efter den har fundet sted.

Microsite

Opret et sakaldt microsite som er lavet med det formal at tiltrakke trafik og skaffe
leads. Har du en webshop med barbergrej pa domenet barbergrej.dk, og har du haft
mulighed for at kabe domanet barberblade.dk, sa kan du oprette et microsite pa dette
domaene og malrette indholdet omkring barberblade. Serg for at bruge de sedvanlige
teknikker pa dette website med popups, exit-popups m.v. med sign up forms.

Mobil

Glem ikke mobil versionen af websitet. Selv om mange virksomheder, specielt inden for
B2C, idag har 50% eller mere trafik pa mobilversionen af websitet, sa har mange fortsat
kun gjne for desktop versionen. Tenk mobilen ind i leadgenereringen og husk pa at
store popups, headers og footers hurtig kan komme til at fremsta mere frustrerende end
effektive, hvis de tager for meget fokus, er svare at klikke sig vaek fra eller andet.
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Betalt annoncering

Det kan ofte betale sig at benytte sig af betalt annoncering for at fa indsamlet leads. Der
er mange muligheder idag alt afheengig af mélgruppe og produkt, herunder Google Ads,
Bing Ads, Facebook Ads, LinkedIn Ads, Instagram, Snapchat, Twitter, Affiliate
Marketing m.v. Her vil fa kun koncentrere os om de 2 platforme hvor man i skrivende
stund kan kere deciderede Lead Ads.

Facebook Lead Ads

En af de meget populeere metoder til leadgenerering er via Facebook og deres Lead Ads
kampagner. Hvis gjort korrekt kan man her indsamle leads til ganske fa kroner — alt
athaengig af branche. Det er ikke usadvanligt inden for B2C at kunne hgste leads ned til
2-3 kroner stykket, mens B2B ofte ser nogle noget hgjere priser. Her er et lead omvendt
ofte af en meget hgjere vaerdi end det gennemsnitlige B2C lead, og derfor kan man godt
tillade sig at betale mere pr. lead.

Hvor mange
tilmeldinger til dit Vaig =
nyhedsbrev har du?

E-mail somemail@domain.com
Fulde mavmn Jens Jensen
Telefonnummer DK +45 w &0 60 60 60

Ved at klikke pd Indsend accepterer du at sende dine oplysninger til eMailPlatform -
DK, som accepterer at bruge dem i henhold til sin politik om beskyttelse af
personlige oplysninger. Facebook vil ogsa bruge dem i henhold til sin datapolitilk,
herunder ti| automatizk udfyldelse af formularer til annoncer. Vis Facebooks

Det gaelder om at veere meget skarp i sin segmentering og malgruppevalg for at opna de
bedst mulige resultater.

En stor fordel ved at bruge Facebook Leads Ads er, at man kan fa forudfyldt mange af de
informationer, som man gerne vil indsamle. Det vil sige, at til forskel fra indsamling af
leadinformation pa et website, hvor man ofte er ngdt til manuelt at indtaste sine
oplysninger, sa bruger Facebook Ads oplysninger fra den enkelte Facebookbrugers

profil, som s& automatisk bliver indsat i leadformularen.
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Vil du siledes indsamle data some navn, email eller jobtitel, sd vil denne information sta
forudfyldt i leadformularen (safremt profilen har udfyldt denne data), og dit lead skal
saledes kun trykke “tilmeld”, hvorefter denne data er til radighed for dig. Dataen fra dit
lead ligger herefter klar i Facebook til download.

VII du gerne have automatiseret denne proces, sa du ikke manuelt skal sidde og holde
gje med opsamlede leads, er det muligt at lave en forholdsvist simpel integration med
Zapier, hvor der kan laves en bro mellem Facebook og dit Email Marketing system eller
CRM, saledes at leads automatisk overfores. Nogle Email Marketing systemer som f.eks.
her hos MarketingPlatform, her dog en direkte integration til Facebook saledes at leads
automatisk fares over i din kontaktliste. Dermed slipper man for at opsatte Zapier som
mellemled i integrationen.

Overvej at lave en seperat liste til leads fra Facebook, eller giv dem et tag, sa det er
muligt for dig at male performance pa de indsamlede leads fra Facebook.

LinkedIin Lead Ads

LinkedIn har leenge vaeret en sovende keempe, som specielt for B2B rummer
interessante muligheder.

Det helt store problem med LinkedIn har veret, og er til en hvis grad stadig, at
mulighederne i annonceringsdelen er meget begraensede og mangelfulde. LinkedIn
abner dog gradvist mere og mere op for mulighederne, sa det sa smat begynder at blive
interessant. De har stadig lang vej til at komme op pa niveau med Facebook, men ikke
desto mindre er der flere nye, interessante features.

En af dem er mulighed for ogsa at lave LinkedIn Lead Ads.
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Prav eMailPlatform gratis

Prov 14 dage med dansk GDPR sikret, prisvindende Email
Marketing og Marketing Automation platform.

E-mailadresse

somemail@domain.com

Princippet er helt det samme som ved Facebook Lead Ads. Man udbeder den
information, som man gnsker, og LinkedIn tager automatisk denne data fra personens
profil, sdledes at det ikke manuelt skal indtastes.

Telefonnummer

Det er klart at denne feature pa denne platform er mest interessant for B2B
virksomheder. Og det skal naevnes, at man her er “ramt” af samme tilfeelde som ved
almindelig markedsfering pa LinkedIn: Priserne er relativt hgje, s man ber ngje tjekke,
om den indsamlede data er brugbar. Omvendt vil et lead ofte vaere af markant hgjere
veerdi i B2B sammenhang, sa det kan for mange formentlig stadig vaere en god
forretning.

Som ved Facebook Lead Ads er der ved LinkedIn Lead Ads mulighed for direkte
integration mellem dit Email Marketing system eller CRM via Zapier, sa dataen
automatisk bliver overfort.

Bruger du MarketingPlatform som Email Marketing system, kan vi hjaelpe med at seette
Zapier integrationen mellem LinkedIn og MarketingPlatform op

Alternative leadgenereringsmetoder

Der findes mange andre méader at indsamle leads med online veaerktgjer som ikke giver et
lead i form af en emailadresse. Eksempler er leadgenererings programmer som
Leadfeeder eller Albacross som specielt for B2B virksomheder kan veere meget
interessante.
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Leadfeeder web Abraham Pigeon

* B Jan01-Nev0s

Found in CRM

1 Bickenvy
y ckhoim, Sweden | Telecommunications 27 companies and 11 people visited your website during the last 10 months

Aty | Stockho

+ Create new feed

I & Basic

Madyhell
Hetsinki, Finland | Telecommunications All leads

Followed companies

PN Pann Mulelilk D New leads T2 &

Disse programmer tracker dine besggende pa websitet, og giver dig en oversigt over
hvilke virksomheder, der har besggt dit website samt hvilke sider, de har set.

De kobler dataen sammen med LinkedIn profiler og giver en overblik over hvilke
personer, der er tilknyttet virksomheden, som besogte dig, samt hvilke stillinger de har,
kontaktdata m.v.

Vearktajerne viser endvidere hvilke sider virksomhederne har besggt, hvor lang tid de
har brugt pa sitet, om der er mere end én person som har besggt sitet, og veerktgjerne
viser hvilke kilderne og eventuelle sageord der er brugt for at finde dit site. Dette giver
uvurderlig information til marketingafdeling samtidig med et virkelig staerk tool til
salgsafdelingen.

BONUS! Download PDF version af artiklen og gem til
senere

Perfekt - Vi sender linket om et gjeblik

Udfyld venligst dit navn, eventuel firmanavn og emailadresse nedenfor. Linket vil blive
fremsendt i en email, nar du har bekraeftet din emailadresse. Du vil samtidig blive
tilmeldt vores nyhedsbrev, som du naturligvis kan afmelde nar som helst.

Q

Prov MarketingPlatform gratis i 14 dage

Progveperioden er gratis, helt uforpligtende og udlaber efter 14 dage, hvis du ikke gnsker
at fortsaette.

Ved tilmelding modtager du samtidig vores uddannelsesflow pa en serie af mails — og
vores nyhedsbrev.
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