
Få mest ud af din 
messedeltagelse med
online markedsføring



# Styr(k) dit online brand

# Gratis annoncer + betalte

#   Sådan rammer du din målgruppe

#   Sådan finder du de rigtige målgrupper – og får dem til at besøge din stand!

#   Dine social media sider kan intet – men det kan dine kolleger og deres netværk 

#   Dine kolleger rocker – og sådan bruger du det.

#   Sådan aktiverer du dine ambassadører

#   Du skal ramme dine besøgende 10,4 gange for at få dem til at besøge dig



Målet er, at du går herfra med inspiration til ”extra” ting 

du skal gøre i din markedsføring, for at få de ”rigtige” 

besøgende til din stand.



Men først det vigtigste!



Ja – får præsentationen!





Det nærmeste en B2B virksomhed 

kommer et ”Salg” er et lead.

(Et telefonnummer eller et møde)

Det gælder også Co3.







Det interessante er, hvilke marketingplatforme har givet 

de ”rigtige” besøgende.



Nyhedsmail: 49%
Sociale Medier:20% 





Mund til Mund

LinkedIn



Styr(k) dit brand!





Brand

Langt de fleste besøgende Google sender til dit website er 

”Brand søgninger”





Mobilen

Her ”ejer” du hele side 1 i Google 





Google My Business

Optimering
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Det er dig der bestemmer, 

hvilke billeder Google viser på din brand søgning.





Optimer din Google Profil

Opdater og optimer tekster og informationer

Få styr på dine billeder

Få styr på, hvem har adgang til din profil.



Google My Business

Gratis annoncer
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Du kan også lave karruseller 





Produktnyheder på messen

”Mød os”

Invitation

Kontaktpersoner



Sådan gør du …





Planlæg opdateringer.

Events, produkter, nyheder, artikler m.m.

Giv dem en CTA.



Google My Business

Reviews
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Google har sovet i timen

… men snart bliver de aggressive.





Få 20 Google Ratings

… og husk Facebook og andre tæller med …



Betal dig til synlighed på 

Google & BING
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Virksomhedssider på de sociale medier er døde!

Du skal betale og/eller aktivere kollegerne!
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LinkedIn





LinkedIn virksomheden kan ingenting!

Andet end rekruttering.





Til gengæld er den Personlige LinkedIn Profil den bedste 

sociale medie plaform lige nu!





Den personlige opdatering har en faktor 10

Per person!





Så du skal have aktiveret alle i virksomheden med 

kundekontakt og/eller ekspert status. 





Resultat
205.000+ visninger

1.609+ Likes
295+ kommentarer



Du skal stadig slå op på virksomhedens LinkedInside.



Men du skal have virksomhedens ”eksperter” og 

kontaktpersoner til at lave egne opdateringer.





Gode LinkedInopdateringer
… er dem, hvor du taler personligt til dem du kender.

Og du kender alle dem du er i netværk med.





God idé at tagge projektet.





Når du tagger kolleger, 
kommer du længere ud med din opdatering.





God stil at linke til websitet,
så de kan læse mere …



Personlige, menneskelige, ”naturlige” 
opdateringer virker bare.









Online marketing handler om at nå ud til den rigtige 

målgruppe med det rigtige budskab.
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Du vil gerne nå ud til eksisterende og potentielle kunder, 

der besøger eller burde besøge DiaLabXpo.



Målgruppen: Dem der allerede besøger dit website.



Google: ReMarketing Script 

(hentes fra Adwords)





Tip: Du kan også vælge at lave ”ReMarketing” til dem 

der har besøgt dine konkurrenters websites.



Facebook og Instagram

(Hentes fra Facebookannoncekonto)





Tip: Facebook kan lave ”Look A Like” grupper. Finde 

39.000 – 390.000 personlige profiler 



LinkedIn

(Hentes fra Linkedin annoncekonto)





Tip: På LinkedIn kan du lave målgrupper på baggrund af 

uddannelse, jobfunktion, jobtitel, anciennitet og 

virksomhed.



Hold, hold, hold …

Vi er jo B2B







Det interessante er, hvilke marketingplatforme har 

dreven de ”rigtige” besøgende.





E-mail marketing er den mest effektive marketingkanal –

overhovedet – og specielt som B2B.

(og nu håber jeg ikke at du er en af dem der har været overforsigtig med GDPR)



Det svære er at få e-mailadresser.







Google siger, at gennemsnittet skal eksponeres

10,2
gange før de ”slår til”



Så du skal sende 7+ mails ud.

7 forskellige vinkler.



Invitation (Gratis billet)

DTU ScienceShow

Ny Demo

Nyt produkt

Future Lab

Sidste chance (Gratis billet)



Lav en tidsplan, find indhold, opbyg og eksekver. 



EOT
7. maj

Mail 1 Mail 3 Mail 5 Mail 7

Mail 2 Mail 4 Mail 6

• Skrive 7 mails + 2 opfølgende (de skal blive til kunder)
• Google + Bing Annoncer: indhold, opbygning og ”hvornår?”
• 3-5 Facebookannoncer
• 3-5 LinkedIn opdateringer (Nøglemedarbejdere)
• Samarbejdspartnere og vennetjenester



Tag ejerskab af dit brand

Google My Business, Adwords & Bing
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Lav ”fundamentet” med opdateringer på din 

virksomheds sociale medier … men …
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Aktiver dine kolleger 

– specielt på LinkedIn & Twitter
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Få samlet relevante e-mail permissions ved at 

give dem noget af værdi

Invitationen?
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Send mindst 4 mails for at få dem til din stand
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Målret annoncer mod dine besøgende (og Look A 

Like) med Google Display Bannere, Facebook og 

(måske) LinkedIn
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Og brug alle kanaler efter messen, for at få dem til 

at kontakte dig.
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Ta daaaaaa


