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Innovativ vaekstvirksomhed BORSEN )
. . GAZELLE /02
med stor passion for salg & markedsforing

+100.000 leads +25 lande +250 kunder




Hvad laver vi?
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Vakst



Her er

kunden nu

Malgruppen

| skal veere lgsningen pa deres problem

- ingen gider seelges til

Her vil kunden

gerne hen




Awareness niveauer

Problem Aware




Design Kunderejsen

Problem-
erkendelse

Overvejelse Efter kob

Det tager i gennemsnit 207,1 dage

fra at vi opsamler et B2B lead til at der lukkes en ordre
(Statistik fra 2024 fra vores kunder)




Salg & Marketing skulle aldrig have vaeret 2 afdelinger

Det svarer til at hvert bandmedlem stdr i hver deres rum og spiller hver deres sang.
-0g undrer sig over at det ikke lyder godt.




STRATEGIFORL@B

Spil pa de rette strenge pa de rette tidspunkter.

Projektledelse

Leadgenerering

Telemarketing

Nurturing

Sales

CRM

Fase 1

Valideringsfasen Leadgen

Fase 2
Nurturing

Fase 3
Konvertering

Fase 4
Sales
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. Marketing- Meeting /

Eksempel pa “en god sang”
P
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B2B leadgenerering

Tiltraek de rigtige leads med en Lead Magnet

DIREKT@RENS GUIDE

Eksempler:

Maksim?'l’ dit e White Paper / E-bog / Guide
1
B2B salg

2025

e Live og Automatiserede webinars

e Veerdiskabende video

e 10 rad fordelt p& 10 e-mails B2l <o o6ER DU
DIT B2B SALG
e Demo af software  / MARKANT 1 2022

e Prislister

e "Kom med som gaest” (netveerk)

e Workshop / Strategimgde
e Digital Give Away f.eks. Hydraulik symboler

Agenda Webinar - E-mail marketing og pipeline management for B2B

H Pipeline management & CRM



Lead opsamling

Fa oplysninger pa
Leadannoncer (og tilladelse fra)

in f

LeadMotor®

relevante leads

ingerne blev sendt til LeadMotor@

Udfyld dine oplysninger, sa vi kan sende dig vores
E-bog.

ce

Reaktioner

RELEQC&E -

) synes god B« t o) 7 sen

alget for dig og dine selgere - Download guide % %
& Downloac



Statistik fra 2024 fra vores kunder

Gns. tal inden for Industri, Teknologi, IT og Konsulenter

- pa tveers af malgrupper

N Meta

Leadrelevans pa 43%

Pris. pr. relevant lead 273 kr.

14% blev der booket magder med

24% nye kunder herfra

Linked [}

Leadrelevans pa 69%

Pris. pr. relevant lead 322 kr.

16% blev der booket magder med

30% nye kunder herfra



Eksempel pa en messestrategi pa Linkedin
For LeadMotor® fra 7.11.2024-13.1.2025
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AGROMEK 2024

Maksimer dit Y /
B2B salg 3 2025

Messe: Agromek - MCH Herning
Metode: E-bog med Ultra relevant indhold til malgruppen + TM opfglgning

Annoncebudget: 12.271kr.

Antal Leads: 20

Pris pr lead: 613kr.

1 ikke relevant lead

Pris pr relevant lead: 645kr. (Dobbelt sa hgjt som gennemsnittet)

2 personer rakte selv efter et mg@de, efter at have set vores annoncer

7 personer blev booket til mgde via Telemarketing

(malt pa annonceringsbudgettet)



Pipeline Management

rcivecampions  [IRSIS0S



Pipeline Management

Are these leads relevant? el Yes - Relevant v/ o] No - Not Relevant © Eed Maybe - Unknown ? Lo Stop Communication % fe)

126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 104 deals okr DKK 104 deals okr DKK 30 deals Okr DKK

LM® Qualification Pipeline

Relevant Marketing Leads # o Discovery Call &% & Marketing Process = o] Marketing Qualified Lead o Manuel / Dialog © o] Meeting / Demo ¥ o Proposal / Negotiation $ o

126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 26 s Okr DKK 126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK

LM® Sales Pipeline




Afgerende Indsigt for
hvert ansvarsomrade

> For jeres selger
> For jeres marketing

> For jeres ledelse



Indsigt for saelgerne

(o} il afnll
Overblik over leads Information Overblik over
der skal kontaktes pa leads salgsperformance




Indsigt for marketing

il 5) <

Hvilke aktiviteter, Hvordan budgettet Systematisk
der skaber salg anvendes bedst kommunikation




Indsigt for ledelsen

i ©

Hvordan saelgerne Potentiel omsaetning Forecast for salg / Marketing der
performer i jeres pipeline sandsynlighed indgik i salget




Indsigt for alle

AC Account 2 [ 25/09/2022 & Cohort View Lead source
S o —

Leads

158

To be qualified

“ On . User All v

Performance

60 % 98 % /5;%\ N

Relevant Disc. Calls Proposals Won Deals
95 75 13 2

Time to qualify: 3.0 days Time to call: 94.4 days Time to meet: 96.2 days Time to propose: 108.5 days Time to win: 120.5 days

Max days not
qualified Performance per month Primary conversion rates

@Leads @Relevant ®Disc. Calls  MQLs ®Meetings  Proposals  Won deals @ Lead relevance @ Meeting rate ® Win rate

73 %
64 % :

Avg days not
called

7
1 1

Jul Aug
Max days not 2022

I . o~ IS
— Won s
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Sporgsmal?

Connect, skriv eller ring

>< Martin@leadmotor.dk

Q44141092

43 LEADMOTOR.



