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Census ar en ledande plattform fér dataaktivering som drivs av omvand ETL. Deras produkt férvandlar datalagret till ett nav
for marknadsféring och afférsverksamhet s& att team kan agera utifrén pdlitliga data. Nar Census marknadsféringsteam
behdvde generera pipeline och sdkra demos med sin idealiska kundprofil (ICP) kunde de samarbeta med LinkedIns
startup-team fér att utveckla en strategi som utdkade pipelinen explosionsartat.

Mellan det tredje och fiarde kvartalet har vér pipeline 6kat med 6ver 1 000%.
Helt galet! Jag har aldrig sett séddana resultat tidigare i min drygt tiodriga karricr
inom marknadsféring.

Nathan Corliss

Chef fér prestationsbaserad marknadsféring pé& Census

Mal Metod

NA RATT MALGRUPP FASTSTALL STRATEGIN

* Marknadsféringsteamet pé& Census kontaktade * LinkedIns startup-team arbetade tillsammans med Census f6r att
LinkedIn-teamet med ett tydligt mal: Att boka & en forstéelse fér mélen och utveckla en strategisk fardplan for
hoégkvalitativa demos frén potentiella kunder att kunna uppnd dem. Processen inleddes med ett samtal dér
inom sin ICP. Dessa kunder var for Census man identifierade specifika mal och prestandastatistik som
beslutsfattare p& datalagerbaserade féretag Census ville uppfylla.

som kan skapa féréndringar inom datahanter-

S . o * Med utg@ngspunkt frén det dverlémnade LinkedIns startup-team
ing, intdktstransaktioner och marknadsféring.

en detaljerad plan fér att hjélpa Census att uppnd sina mal. Den
omarbetade strategin var férankrad i de viktigaste omrédena:
mdlgrupper och malgruppsinriktning, innehdll och meddelanden,
annonsprodukter samt évergripande kampanjstruktur.

Census kéande till sin ICP, men givet foretagets
nisch och karaktar var det en utmaning att né
fram till dessa kunder och skapa konverteringar.
De behévde de resurser och den végledning * Detta hjdlpte Census marknadsféringsteam att bygga upp och
som experterna i LinkedlIn-teamet kunde ge. forfina en hogkvalitativ mélgrupp, skapa relevant innehdll och

utveckla sina meddelanden samt tydligt forstd fardvagen for A/B
testning under de efterféljande mé&naderna.

Det var s& mycket mer én ett stéd - LinkedIns startup-team valde ut en partner som arbetade med
oss som r&dgivare och verkligen hjdlpte oss att identifiera och klargéra véra verksamhetsmdil.

Nathan Corliss
Chef fér prestationsbaserad marknadsféring pé& Census




Framgdngsfaktorer

EN STRATEGI UPPBACKAD AV STOD UPPREPNING OCH UTOKNING

* Partnerskapet mellan Census och LinkedIn handlade * Den regelbundna kontrollen utgjorde en process
om mer an att utveckla den inledande strategin. De av standig finjustering som lyfte Census kampanjer
tvé& teamen hade regelbundna méten f6r att se till att till en ny niv& av effektivitet och produktivitet.

kampanjerna presterade p& hdgsta nivéd. Under dessa
maéten gick man igenom Census backend-data for att
identifiera omr&den dér féretaget skulle kunna dka sin
tillvéixt och effektivitet baserat pd pipeline-statistik och
forsdljiningsresultat.

* Census-teamet gjorde varje vecka en granskning
av leadkvaliteten, vilket hjélpte till att foriina
malgruppsinriktningen och forbattrade kampanijresultaten.
"Varenda ménad som vi arbetar med LinkedIns
startup-team blir kvaliteten pé& véra leads annu battre. Vi
utesluter personer som vi inte vill mélinrikta mot och utdkar
samtidigt var mdlgrupp s& att den innehdller annu fler
personer som kommer att ha nytta av vér produkt.”

Corliss forklarar Census framgdng med detta pdgdende
partnerskap. "Det verkligt haftiga var att det efter
lanseringar inte bara var att sitta stilla och vanta”
Lardomarna fr&n granskningar av backend-data gjorde

att Census och LinkedIns startup-team kunde optimera * Forutom att forbattra leadkvaliteten granskades ocksé
baserat p& avkastningen med hjalp av statistik kring data kontinuerligt av Census och LinkedIns startup-team -
malgrupper och malgruppsinriktning samt statistik kring de analyserade innehdllsannonsformatens péverkan
innehdll och meddelanden. pd kdpprocessen, liksom demografiska och firmografiska

trender baserat pd toppresterande inriktningsegenskaper,
Hllsarmans och hade gemensamma mél som de béda konverteringsfrekvenser och avtalsstorlekar. Dessa trender
var ansvariga fér. "I LinkedIn-teamet var man inte rédd gjorde att Census kunde finjustera sin strategi och korrigera
for att séga bra nog &r inte okej! De ledde oss verkligen budgeten s& att den gav stérsta majliga effekt for pipeline.
till en punkt dar vi kunde skapa ytterst hogkvalitativa

kontakter”, berattar Corliss.

Teamen fr&n Census och LinkedIn arbetade tétt

Resultat

ENASTAENDE OKNING AV PIPELINE

Census-teamet genomférde regelbundna granskningar och justeringar och kunde se resultat som vida évertréffade
férvantningarna.

3x 4x  10x 4,4x

Halvérsokning Halvarsokning kvartalsdkning kvartalsokning
av antalet leads av antalet avtal av pipeline av avkastningen

LinkedIns startup-team kéndes som en férléngning av vart interna marknadsféringsteam. De tog ansvar ér
leadkvaliteten och resultaten i lika hég grad som vi, om inte mer.

Nathan Corliss

Chet for prestationsbaserad marknadsféring pd Census

Besdk Marknadsféring pd Li & 8 for fler resurser som kan

hjalpa dig att accelerera tillvéixten for ditt féretag Linked Eﬂ Ads




