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FORSALJUNINGSLEDDA TILLVAXTMAL
MED LINKEDIN

Plats: Antal anstallda: Bransch:
Webf’ow San Francisco ‘ 500-700 Programvaruutveckling

Webflow dr en ledande plattform for visuell utveckling som gdr det maéjligt fér sina anvéndare att skapa och hysa anpassade
webbplatser utan att behéva skriva kod. Genom att kombinera moderna tekniker fér webbutveckling p& en och samma
plattform méjliggdr Webflow visuellt skapande av webbplatser pd ett sétt som sparar tid och samtidigt genererar ren kod
smidigt i bakgrunden.

Webflow grundades 2013 och véxte till en bérjan med hjélp av en modell fér produktledd tillvéxt (PLG) som drevs av
kundférvarvy via sjdlvbetjaning. Nar verksamheten véxte och man sdkrade ytterligare finansiering utvecklade Webflow en
foretagsprodukt for att accelerera tillvaxten. Eftersom man férvarvade nya kunder som var féretag behdvde Webflow dndra sin
marknadsféringsstrategi fér att kunna skapa och fénga upp efterfrégan frén beslutsfattare pé féretag och samtidigt anamma en
strategi for férsdljningsledd tillvéxt (SLG). Detta kravde omfattande investeringar - fréin att bygga upp en férsdljningsorganisation
riktad mot féretag till att implementera och dokumentera metoder f6r framgdngsrik kundanskaffning. Webflow rekryterade ocksé
sin forsta chef f6r marknadsféring mot féretag, Aubrey Morgan, i syfte att utveckla och 6ka efterfrdgan pd féretagsprodukten.
Morgan vande sig till LinkedIns kombination

LinkedIn-teamet spelade en avgdrande roll nér vi skulle identifiera och optimera de strategier for
marknadsféring och férsalining som skapade flest konverteringar. De spdrade regelbundet upp trender for
jobbtitlar med hdgre konverteringsfrekvenser och hjélpte oss att experimentera med olika taktiska drag, som

konversationsannonser och Lead Gen-formuldr, for att dka kostnadseffektiviteten samtidigt som vi skalade upp.

Aubrey Morgan
Director, Enterprise Marketing, Webflow

Mal
SKIFTA FRAN PRODUKTLEDD TILL FORSALJUNINGSLEDD TILLVAXT

e Webflow hade en stark varumarkesmedvetenhet och spridning pd marknaden f6r sin sjélvbetjaningsprodukt, och de interna teamen
hade optimerats for att leverera utifrdn PLG-modellen. Webflow-teamet behdvde skapa utrymme f6r en produktiv férséliningsledd
tillvéixt (SLG) med hjélp av flera team frédn grunden - och sdkerstdlla att det fanns en anpassning mellan viktiga funktioner som
marknadsféring, férsélining, produktutveckling och ekonomi.

Vid skiftet till en SLG-modell vande sig Webflows marknadsféringsteam till Linkedlns mdlinriktning mot kompetenser, intressen,
foretag och jobbtitlar fér att f& en djupgdende férstéelse t6r sin idealiska kundprofil (ICP). De visste att de ville né ut till beslutsfattare
iinterna annonsteam pd féretag med mer &n 200 anstallda, men de ville ocksé utforska nya taktiker fér att engagera andra
medlemmar av den framvaxande inképsgruppen med olika befattningar, persona och yrkesnivéer for att kunna boka in méten
snabbare och minska tiden f6r avslut.

Medan de arbetade med att upptdcka ratt malgrupp fér sitt féretagserbjudande ville Webflow-teamet ocksé testa och optimimera
produktpositionering, prissattning, annonstexter, annonser och malgrupper innan de gjorde stora investeringar. Insikterna de fick frén
sina annonskampanjer pd LinkedIn gav kunskaper om hur de skulle utveckla sina metoder fér generering av efterfriégan dver tid.



Metod

ETABLERING AV TVAREUNKTION ELL SNABBT UPP'[ACKA STATISTIK
HARMONISERING AV FORSALJNING OVER SLG FORATT TRAPPA UPP

OCHEKONOMI

Skiftet till férsaljningsledd tillvaixt
kravde att Webflow-teamet noga
tittade p& hur de maijliggjorde for
sin organisation att f&nga upp och
kvalificera féretags-leads samt sluta
afférer pd ett effektivt satt.

LinkedIns startup-team samarbetade
med Morgans team fér att se till att
Webflows viktigaste tvarfunktionella
partner, som férsaljningsutveckling
och ekonomi, hade samma mél och
var redo att leverera framgdngar
tillsarmmans.

Detta innebar att definiera och
anpassa servicenivdavtal (SLA) for
kontakt med potentiella kunder,
stélla upp ny rapportering och
tilldelningfér métning, uppréatta en
ny féretagsspecifik podngsdttning
av leads och organisera en
workshop fér anpassning mellan
forsalining och marknadstéring fér
att gora det méjligt fér Webflows
forsaljningsutvecklare att utnyttja
begransat innehdll and demo-leads
med LinkedIn som kalla."Jag ar
valdigt tacksam f6r samarbetet med
LinkedIn och det var avgérande for
var framgdng” séiger Morgan.

Resultat

EFFEKTIVITET OCH AVKASTNING

Med hjalp av LinkedIn fick Morgan och
hennes team en djupare férstéelse fér sina
ICP och sin meddelandehantering, liksom for

sin prisséttning och betydelse p& marknaden.

De utnyttjade malinriktningsfunktioner med
LinkedIns kontobaserade marknadsféring fér
att kunna identifiera personer som arbetade
i féretagskonton som var mdlkontonoch
redan anvénde Webflows sjalvbetjaningst-
jénster.

Nar teamet riktade in sig p& de profiler som
hade flest konverteringar kunde insikterna
frén resultaten fér deras LinkedInkampanijer
hjélpa dem att identifiera de mest relevanta
meddelandena fér varje profil. Kampan-
jstatistik frén LinkedIn visade till exempel att
annonser som marknadsférde nedladdning
av innehdll till féretagsmdalgruppergav
betydligt battre resultat &n annonser som
marknadsférde lansering av produkter.

Dessa insikter gjorde att Webflow kunde
utveckla sina metoder och optimera mot
toppresterande resurser och meddelanden.
Teamet dubblerade sedan insatsen pé det
som fungerade med en strategi med flera
LinkedIn-produkter och drog nytta av
sponsrat innehdll, Lead gen-formulér och
konversationsannonser 6r att effektivt
skapa och f&nga upp efterfrégan.

SKAPA SARSKILT ANPASSADE MEDDELANDEN
FORRELEVANTA ICP GENOM UNIK
MALGRUPPSINRIKTNING

Morgan och hennes team skapade avsiktligt
innehdll for de olika profiler de férsdkte nd ut till.
LinkedIns unika kapacitet fér mdlinriktning
gjorde att de kunde leverera sarskilt anpassat
innehdll till ratt mélgrupper, ndgonting som
andra, mer avsiktsdrivna plattformar inte
lyckades med.

For de som énnu inte hade kéinnedom om
Webflows féretagsprodukt anvénde Morgans
team nedladdning av innehdll i stéllet fér
kontaktformuldr till férséljningsteamet fér att
generera kénnedom och efterfrdgan pé ett
mer genomtdankt satt. De skapade ocksd
innehdll specifikt fér marknadsférare, som de
insd&g utgjorde Webflows hégst presterande
malgruppspersona. Insikter frén LinkedIn
gjorde att de kunde rikta in sig specifikt p&
designer av Ul och UX, vilka kom att bli
ytterligare en hégpresterande mdalgrupp

for Webflow.

De forsdkte ocksé& med att uppdatera
annonser och experimentera med format som
video fér att se vad som var mest effektivt fér
att skapa konverteringar. "Med hjdlp av
LinkedIn kunde vi urskilia nya mélgrupper
valdigt tydligt. Vilarde oss ocksé snabbt vilka
meddelanden som passar f6r varje malgrupp.
Och vi testade dem i férvéig innan vi gjorde
omfattande investeringar”, siger Morgan.

« Efter att de hade stétt sig pd Linkedln under det fiarde kvartalet upplevde Morgan och hennes team de dittills stérsta intékterna frén
marknadsféring under ett kvartal, och de kunde generera mer én tillréickligt for att tryggt né sina mal fér det efterkommande kvartalet.

* LinkedIn har blivit Webflows bdast presterande kanal fér betalt férvary av pipeline och bidrar till kvartalsvisa rekordsiffror fér pipeline-
generering vars like Webflow aldrig hade sett.
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Det finns s& mycket kraft i Linkedlns mdlgruppsinriktning - jag har verkligen blivit imponerad av de typer av
manniskor som engagerar sig och av de beslutstattare pé chefsnivé som vi har lyckats fdnga upp. Det hjdlpte
oss att hdlla hundratals férséliningsmaten under det forsta kvartalet med en betald strategi pé Linkedin.

Aubrey Morgan
Director, Enterprise Marketing, Webflow

Besok Marknadsféring pé LinkedIn f6r nystartade féretag fér fler resurser som kan hjélpa dig att
accelerera tillvaxten for ditt féretag
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