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Lead Management ger 6kad ROl pa foreta-
gets marknadsforingsinsatser. Att arbeta med
Lead Management Okar foretagets ldnsamhet
genom att 6ka forséljningen och genom att san-
ka kostnaden for forsaljning och marknadsforing.
Ett samlat Lead Management initiativ ger kun-
skap om vilka kampanjer och aktiviteter som ska-
par kdpmogna kunder — sa kallade “leads” — som
séljarna kan ga pa avslut med.

Vi har sammanfattat 7 skél till varfér manga foretag anser
att lead management dr en bra investering:

Forskning visar att endast 40% (!)

av en saljares tid gar at till direkt
Lead management hjalper siljarna att prioritera sin tid mot kpmogna

sélidrivande uppgifter. Mycket tid
. 3 ) kunder, s kallade "leads’ Var siljaren ligger sin tid 4r avgdrande —prio-
gar till att soka och sammanstélla riterar siljarna sin tid pd genuint intresserade och kopmogna kunder

information som kdparen behd- kommer antalet affirer per siljare att gi upp.
ver for att fatta ett képbeslut.

Forskning visar att bara 40 % av en siljares tid gir 4t till direke saljdri-
vande uppgifter. Mycket tid gir till att soka och att sammanstilla in-
formation som koparen behover for ate fatta ett kopbeslut. Ett bra lead
management verktyg som bland annat personaliserar foretagets website
avlastar siljaren. Kunden kan utbildas och paverkas med hjilp av en
websiten, emailutskick, DM med mera. Siljaren kan istillet fokusera pa

att bygga relation och driva affiren.

Miénga organisationer har ett tryck pd sig att kostnadsreducera.
Genom att arbeta fokuserat med lead management skapas utrymme for
att minska siljstyrkan och samtidigt bibehilla (eller till och med dka
forsiljningen). Forskning visar att det generellt ir lingt mer l6nsamt
att stodja befintliga siljare med lead management én att anstilla fler

saljare.
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Med lead management &r det

enkelt att snabbt skapa kam-
panjer — darfor blir de av. Detta
mojliggdr i sin tur att effekten
kan matas fran kampanj till
kampanj och att taktiken kan
finslipas.

¢C

Problemet ar att kunder kan ga
fran ointressanta till intressan-
ta pa nagra dagar eller veckor.
Kunden kanske har fatt 6kad
budget eller sa har problemet
som produkten I6ser kanske blivit

dnnu mer akut.

G4 fran nagra kampanjer om éret — till frekventa, riktade och dterkom-
mande kampanjer. Minga organisationer orkar inte med att driva kam-
panjarbete. Det blir istillet nigra fi punktinsatser per ar. I minga fall
laggs stora resurser hos en reklambyra med stora kreativa ambitioner.
Effekten uteblir ofta. Med lead management 4r det enkelt att snabbt
skapa kampanjer — darfor blir de av. Detta mojliggor i sin tur att effek-

ten kan mitas frin kampanj till kampanj och att taktiken kan finslipas.

Att centralisera marknadsforingen med foretagets website som ut-
gangspunke kan bade sinka kostnaderna och okar effektiviteten.
En geografiskt spridd siljorganisation leder ofta till att lokala mark-
nadsinitiativ sprider sig. Detta ger 6kade kostnader och onddigt
dubbelarbete. Med hjilp av lead management kan man centralisera
marknadsforingen och spara pengar. Det blir dessutom majligt att folja
upp enskilda marknaders siljeffektivitet och stilla dessa mot varandra.

Detta underlittar forbattringsitgirder.

I varje siljorganisation finns det nigra stjirnsiljare som stir for de stora
intikterna. Manga organisationer kimpar med att fA flera av sina siljare
att ldra sig de argument som visat sig fungera for stjirnsiljarna. Utbild-
ning 4r ett sitt att nd detta mal. Ett annat site ir Lead Management.
Genom ett sammanhallet lead management-initiativ gors stjirnsil-
jarnas argument tillgingliga f6r kunderna pé foretagets webbsida.

Siljarna mots av kunder som tagit del av materialet via websiten och

maste kunna argumenten for att hilla jimna steg med kunden.

En av de viktigaste egenskaperna for en stjirnsiljare 4r att bedéma
vilka kunder som har potential och att prioritera bort de som inte har
potential. Problemet ir dock att kunder kan ga fran ointressanta till
intressanta pé négra dagar eller veckor. Kunden kanske har fatt 6kad
budget eller si har problemet som produkten 16ser kanske blivit innu
mer akut. Men dessa kunder ligger d& hunnit hamna utanfor siljarens
“radar” — de ar klassade av siljaren som ointressanta. Lead Management
gor det majligt att underhélla relationen med potentiella ’leads’ genom
kostnadseffektiva kommunikationskanaler sisom email, nyhetsbrev,

inbjudningar till webinars, och podcasts.
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