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==
1 1. Introduktion llj

— Joachim Buhl - Leder & medejer i JBG
— b ars erfaring med kold kanvas og outbound
— Speciale i den komplekse kundekgbsrejse
— Hovedkontor | Kebenhavn
— Fokus pa B2B

— Saas

— Konsulenthuse




Hvem er vi?

Innovativ veekstvirksomhed
med stor passion for salg & markedsfa@ring

+95.000 leads +25 lande +200 kunder

14 konsulenter — 20 konsulenter inden juli



Hvad laver vi?

Zen Media hjalper B2B virksomheder,

med at finde nye leads og kvalificere dem til salg.

AR

Vi anvender de nyeste teknologier inden for digitalt salg & markedsfaring.

Vi skifter navn til LeadMotor® i marts 2022

( ZENMEDIA
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Malgruppen

Malgruppens gnskede situation

| skal vaere lgsningen pa deres problem
- ingen gider szelges til

Malgruppens nuvaerende situation

\ ZENMEDIA



Awareness niveauer

Unaware

Problem Aware

Solution Aware

Product Aware

Most Aware

MEDIA



Design Kunderejsen

PROBLEM
ERKENDELSE EFTER KOB
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Design Kunderejsen
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B2B leadgenerering

Tiltreek de rigtige leads med en Lead Magnet

Eksempler pa en Lead Magnet:

e  White Paper

e Live og Automatiserede webinars
e Verdiskabende video
e 10rad fordelt pa 10 emails

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

u Pipeline management & CRM
‘: b Tt e |

MEDIA




Lead opsamling FORMAL

Fa oplysninger pa
LEADANNONCER relevante leads

in f

MARKETING

GUIDE
IREKTORENS.
Ol MERE SALG 209

Q Zen Media

(c]
Er du direkter/ejer i en B2B virksomhed ? MARKETIN

IDE
CTORENS GU!
TIL MERE SALG 2019

Vil du vaekste jeres forretning igennem en
struktureret salgs- og marketingproces 7

MARKETING
\ ENS GUIDE
o orsie®

Sa modtag vores E-bog gratis |

Vi har igennem lang tid udarbejdet og finpudset  ZENMEDIA GRATIS E-BOG
en... Mere

| ZENMEDIA GRATIS E-BOG \ ZENMEDIA GRATIS E-BOG

Awesome du er nu feerdig!

Tryk pa naeste for at modtage vores
E-bog gratis.

Accepter

Du modtager automatisk vores E-bog inden
for fa minutter!

Jeg accepterer at Zen Media ma sende mig
deres E-bog, samt nyhedsbreve omkring
markedsfering.

4

Synes godt om Kommenter

Naste Indsend Se vores hjemmeside

Y O\ ( ZENMEDIA
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Pipeline Management

Are these leads relevant? el Yes - Relevant v/ o] No - Not Relevant © Ee 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 deals Okr DKK 6 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK

LM® Closing Pipeline




LM® Qualification Pipeline

Are these leads relevant? ﬁ» Yes - Relevant v’ Q No - Not Relevant © {} Maybe - Unknown ? {:}

126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 104 deals Okr DKK 104 deals Okr DKK

Via Zapier Tag tilfgjes: "Ikke relevant lead”
Offline konvertering Kan ikke komme
pa Facebook | "desire automation”

MEDIA
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LM® Closing Pipeline

Relevant Marketing Leads § f o Discovery Call &% o Marketing Process = o Marketing Qualified Lead &% o Manuel / Dlalog ® & Meeting / Demo ¥ o Proposal / Negotlation $ o]

126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK




LM® Closing Pipeline

Relevant Marketing Leads § f o Discovery Call &% o Marketing Process = o Marketing Qualified Lead &% o Manuel / Dlalog ® & Meeting / Demo ¥ o Proposal / Negotlation $ o]

126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK

Tilbyd hgj vaerdi % % \ ZENMEDIA




LM® Closing Pipeline

Relevant Marketing Leads § f o Discovery Call &% o Marketing Process = o Marketing Qualified Lead &% o Manuel / Dlalog ® & Meeting / Demo ¥ o Proposal / Negotlation $ o]

126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK

126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK

Lav et Discovery call nar et lead har set Lead Magnet

Tl
=

MEDIA
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LM® Closing Pipeline

4}

Relevant Marketing Leads § f o Discovery Call &% o Marketing Process = o Marketing Qualified Lead &% o Manuel / Dlalog ® & Meeting / Demo ¥ o Proposal / Negotlation $ o]

Er leadet ikke klar til et made

flyttes det til Marketing Process
0g modtager automatisk kommunikation

126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK Okr DKK

D<JD><J
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LEAD PLEJE & LEAD SCORING d
FACEBOOK REMARKETING &
AUTOMATISENTHEDSBREVE <

>

Total Contact Score

Interest Contact Score som udlgber

Total Deal Score

Navn: Jens Jensen
E-mail: Jens@jensen.dk
Virksomhed: Jensens B2B

000

Besag pa “forside” X6 3 point

‘ ] Besag pa "ydelser”  x2 5 point
‘ Besog pa "kontakt”  x 1 10 point
Abnede mail X9 1 point

Interesse i: Service A

( ZENMEDIA



LM® Closing Pipeline

+30 points i Interest Contact Score

C

Relevant Marketing Leads § f o Discovery Call &% o Marketing Process = o Marketing Qualified Lead &% o Manuel / Dlalog ® & Meeting / Demo ¥ o Proposal / Negotlation $ o]

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

Lav et MQL opkald - Leadet er varmt!

( ZENMEDIA



LM® Closing Pipeline

Relevant Marketing Leads & f o Discovery Call & o Marketing Process = o Marketing Qualified Lead % o Manuel / Dlalog ® & Meeting / Demo % f o Proposal / Negotiation $ o)

126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK

Svarer leadet ja pa en af opkaldene - Tillykke du er faet et nyt mode!

MEDIA




LM® Closing Pipeline

Relevant Marketing Leads § f o Discovery Call &% o Marketing Process = o Marketing Qualified Lead &% o Manuel / Dlalog ® & Meeting / Demo ¥ o Proposal / Negotlation $ o]

126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK 126 deals Okr DKK

Leadet kan ogsa automatisk booke et made!
A ( zENMEDIA



Tool til online madebooking: Calendly

STER: 1./2

Book strategimgde

Strategimede
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VARME LEADS

SALG &
OPFOLGNING

Antal deltagere

Score - Email Actions
Score - Important Page

Score - Website Visit

Organization

Tags

Automations

Conversions
Total Conversions

Total DKK Value

» Varmt Lead

Sonderup-Suldrup Maskinstation
From Event Interesse Aarhus Event Mailchimp-import Medlem Tilmeldt Event Aarhus
O Tilfoj

- Brugt Ved Oprettelse — CRM Automation - IF NO DEAL > Add New Deal (Nyhedsliste2017) CRM Automation: Email- Eller Web Score Drops > Move From Interest To Newsletter Receivers
Tilmeldt Event > Flyt Deal Stage Til Auto Event (Eksisterende) ~ Event - Autoresponder (Tak For Tilmelding)  Start --> Main Automation - Zen Media  Facebook > Add To Custom Audien;

Scoring - Email Open, Click, Forward, Reply (26)  Welcome - E-Mail Series  Start > Hot Lead Mail + Notifications  Start > Notifikation (Felg Op Efter 180 Dage) | © Tilfoj

Tasks Notes Emails

SV: Skal vi drikke en kop kaffe?

@ 3 Attachments

Hey Svend. Det vil jeg godt engang i uge 8. der passer det bedst. Med venlig hil

Activity Detail

Reply
SV: Skal vi drikke en kop kaffe?

Hej Svend

Det vil jeg godt engang i uge 8. der passer det bedst.

Med venlig hilsen

P4 vegne

kal vi drikke en kop kaffe?

Hej Hans,

Har du lyst til at drikke en kop kaffe, og hore lidt mere o

Jeg vil gerne tilbyde dig en helt uforpligtende snak, hvor vi kunne tale om:

- Hvordan i fr en nemmere- og papirles hverdag.

- Hvordan i far det komplette overblik over jeres mandskab og maskiner.

- Hvordan i kan se om i tiener gode penge pa en opgave- eller om det kun lige render rundt.
Hvis der er andre emner, som du synes vi skal tage op, mé du endelig sige til?

Jeg ser frem til at hore fra dig.

Med venlig hilsen

Virusfri.



LM® Closing Pipeline

Relevant Marketing Leads § &

Discovery Call &% o Marketing Process = &

Marketing Qualified Lead % o Manuel / Dlalog ® & Meeting / Demo % f o Proposal / Negotiation $ o)
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Afgorende Indsigt for hvert ansvarsomrade

For jeres salger
For jeres marketing
For jeres ledelse

\ ZENMEDIA



Indsigt for saelgerne

Det far sezelgerne ud af dette:

- Fuldt overblik over hvem der skal kontaktes
- Fuldt overblik over alle informationer de har pa leadet
- Overblik over deres performance.

MEDIA
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Indsigt for marketing

Tilmeld nyhedsbrev

Det far den marketingansvarlige ud af dette:

-+

- Overblik over hvilke marketing aktiviteter, der var en del af salget.
- Overblik over hvordan marketingbudgettet anvendes bedst. !
- Overblik over hvilken kommunikation der virker bedst (A/B test) —

Automation: "E-mail flow: White Paper
Har kontakten klikket “ http://zenmedia.dk/a"?

i

-+
+
Automation: “E-mail SERVICE A” Har kontakten klikket “ http://zenmedia.dk/b"?

+

+

5 "
&
”

&
Automation: “E-mail SERVICE B
+

( ZENMEDIA




Indsigt for ledelsen

Unik indsigt i salget:

Hvordan performer selgerne
Hvor stor en mulig omsaetning far | hvis | lukker tilbuddene?

Hvor stor en sandsynlighed er der for at i lukker salgene?
(Efter nok data)

Unik indsigt i markedsfaringen:

Hvilke marketingaktiviteter har veeret en del af salgene?
Hvad koster 1 kunde?

Szelger A

Seelger B

Salger C

. Dialog

Selgere: Deal vaerdi

Deal
@ b

Afsluttet

& (:
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Emplate har omsat for over 2 millioner kroner
pa de online B2B leads, som vi har genereret!

Siden vi startede op sammen med Zen Media, har vi oplevet en kraftig tilstramning af nye
kvalificerede leads fra vores malgruppe. Til dato har deres arbejde bidraget til en omsaetning
pa lige over 2 millioner kroner.

Det er vi naturligvis meget tilfredse med

Vi har oplevet Zen Media som en meget kompetent partner, der hurtigt forstod vores
forretning, kunder og behovet for, at vi skulle have sat turbo pa salget.
De leverede langt over det forventede — og vi er super glade for samarbejdet.
Hele teamet far de bedste anbefalinger med herfra!

— Simon Staack, Co-founder, Emplate % % ( ZE/NI\/IEDIA



Resultater af LeadMotoren® de sidste 2 ar:
138 kunder. Omsztning pa mere end 7 mio.

Sadan er Landbo Limfjord startet:

Alle taler om marketing automation, og virker det der Marketing Automation sa¢ Jeg har selv staet
sporgende pa sidelinjen de sidste 2 ar. Men endelig star jeg med mine egne erfaringer. Efter 2 maneder
med ActiveCampaign og kyndig hjcelp fra Zen Media, og Facebooks fantastiske evne til at finde de
rigtige malgrupper, ma jeg konstatere, at vores “LleadMotor” virker fuldstcendig som den skal. 325 nye
leads, vel og meerket de rigtige leads — de rammer malgruppen perfekt, og allerede 4 nye kunder. Jeg

har store forventninger til de kommende mdneder, iscer efter vi rigtig har faet gang i contentarbejdet i
huset. En dejlig succes at opna sa hurtigt!

Janne Vinther

Digital marketingansvarlig, Landbo Limfjord

( ZENMEDIA



Et marketingbureau

Det har taget 1 maned at fylde denne kundes
salgspipeline med interesserede B2B leads!

*168 kolde leads

*57 interesserede

*4 meget varme leads

*15 mgder med potentielle kunder

**Det betyder 270kr. pr mgde**

& (:
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=
@ 1.1 Hvorfor skal vi felge op? llj

<(f" Kvalificering: Rammer vi de rigtige?

[ 4 ®

God God
opfelgning Leadmotor
(C) Timing: Er de modne? @
4
2k salg(j;s‘:lj:der
‘ Konvertering: Vil de mgdes?

God Pipeline
management




==
& 1.2 Mine udfordringer "J

— “Hvad hvis de ikke kan huske mig?”
— “Hvad hvis jeg forstyrrer dem?”
— "Hvad hvis jeg ikke kan svare pa deres spargsmal?”

— “Hvad hvis jeg braender et lead?”




@' 1.3 Et godt argument

Kold kanvas

Hitrate:

Opkald til samtale:

Samtaler til mgde:

Kald til mgde:

Timer pr. mgde:

10%

10

70

2.406

Discovery Calls
33%

3

3

9

0.66 (40 minutter)

Hvorfor ringer
de ikke?




E@ Key take-aways | J

Vived....
Vardiful data Kaffemgder Udfordringer N
1. Kvalicering 1. Konverteringer 1. Hvordan kommer
2. Timing 2. Hgjhitrate vi videre?

3. Dataindsamling 3. Afklaring
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®_ 2. Pitchrammen \

INTRO

Permission

Behovsafdaekning:

Reason

Hvordan arbejder | med x?

Ringer det en
Opsummermg Hvad synes du? . LaFe USF3 @
virksomheden x




@ 2.1De 4 elementer

Permission & reason
Introduktion
Behovsafdakning
Luk

= NN

Det handler i virkeligheden om:

e Falovtil at tale
e “Deterrigtigt’
e Sparge efter madet




2.2 Introfasen - “de magiske 2 minutter” | J

Hvad skal du overveje i introfasen?

1. Toneleje
2. Etudfordret ethos
3. The power of no =

Hvordan arbejder | med x?




=
w= 2.5 Mimicking |

Mimicking, Hvorfor?

1. Vikan bedre Ii" at handle med folk, vi godt kan I’
2. Vikan godt li' folk som minder om os selv

Mimicking, hvordan?

1. Pl1stemmen (udgangspunkt)
2. (Genbrug deres ordvalg
3. Tilpas til deres kommunikationsform (disc)




=
Q 2.4: Ethos & the power of “No” llj

1.  Enselgers Ethos er lavt
a. Vikan ikke li’ salgsmaend i forklzedning

“Hej det er Joachim fra Zen media. Jeg ringer fordi, jeg kan se at du har anmodet om vores e-bog.
Det er blot en lille salgsopfalgning”

1. Vielsker at sige nej
b. “Har du noget i mod?”




=
@ Eksempel llj

Permission: “Goddag, du taler med Joachim Buhl fra Zen Media. Jeg haber ikke, at jeg fanger
dig midt i noget?”

Svar: “nej, det er okay...”

Reason: “deg ringer fordi, du har anmodet om vores e-bog Direktgrens guide til mere salg”

Svar: “Arh”

Reason: “Det er en salgsopfalgning (pause).. Har du noget i mod at jeg bruger 2 minutter
Til at fortzelle om Zen media i forleengelse af e-bogen”

Svar: “Nej"



1 3. Introduktion W

INTRO

Permission Behovsafdaekning:

Reason

Hvordan arbejder | med x?
Ringer det en
virksomheden x
_




? 3.1 Produktforberedelse: Hvorfor kgber man af Zen Media?

17 Fakta 387 Produkt b5% Personlighed
Stiftet 2017 God pipeline Lytter Martin?
management :
+15 medarb. Anerkender han mig?
- Leadmotoren . :
Historie Forstar han mig?
Cases . e
“Om os” Forstar han min situation?

Resultater




N

? 5.2 Product preparation
“Og hvad sa” reglen T

Hvad far kunden ud af det? Hvad undgar kunden
Features

Desire (problem)?

God Leadmotor Et CRM system fyldt med 3 ar og en masse penge pa
varme emner at finde det rigtige set-up

God pipeline Varme, kvalificerede emner | At bruge penge pa de

management “forkerte” emner




? 3.3 Bvelse W J

Kommuniker dit budskab med 1-2 saetninger

a) Beskriv din service/ydelse med 1satning
b) Beskriv hvorfor de bruger dig med 1saetning

Glem:

e Konkurrenter
e f[eatures

“Kort fortalt, sa hjeelper Zen Media med at fylde dit CRM system op med varme leads.

Vores samarbejdspartnere vaelger os, fordi de ikke faler at de far nok ud af deres CRM og add spend”



=
? 5.4 Hvordan introducere jeg min virksomhed? "J

1. “Hvem er Zen Media?”

a. Main USP - “fylder dit CRM system op med varme, kvalificerede emner”
b. Referencer-"X, Y, Z°

c. Hvorfor keber vores kunder af 0s? - “udfordringer med at satte strgm til deres
CRM system”

— “That's right”

1. Slut med et abent spargsmal




=
@ Eksempel llj

Svar: “Nej jeg kender ikke Zen Media”

Intro pitch: “Kort fortalt, sa hjeelper vi med at fylde dit CRM system op med varme, kvalificerede
emner. Vi hjaelper bl.a. Emplate, Grandhood og NewBanking, som bruger os fordi de selv havde

udfordringer med at seette strgm til deres CRM system”

Svar: “Okay”

Abent spergsmal: “Hvilket CRM system bruger | til jeres marketing”



'%] 4. Behovsafdaekning - Lyttefasen ]

INTRO

Permission Behovsafdaekning:

Reason Hvordan arbejder | med x?

Ringer det en
klokke?

rivad e o

Kender du
virksomheden x




-o L4.1Dialog - “Camilla Plum" reglen \

Spergsmal 1: “Hvilket CRM bruger | i dag??”

o
=
o
=2
=) L
(o] D [°) [}
P S Spergsmal 2: Baseret pa svaret
v
g
Vi bruger excel Vi bruger hubspot gratis Vi bruger Active Campaign/HS
pro
o0 1. Hvordan strukturerer 1. Hvordan fylder | det 1. BrugerikunCRM/
] 2 | jeres salg i dag? med varme leads? eller marketing?
= < % 2. Hvem skal du felge op 2. Automatisk? 2. Hvordan sikrer du at
3 8 3 pa? &) Hvordan sikrer du at det er relevante leads
> 3. Hvordan fylder du det emnerne er varme? der opsamles?
med varme leads 3. Hvordan anvender du
AC til CRM?




€ 4.2 Spargeteknik

@

Sp@rgeord:

— "Hvad"” eller “Hvordan”

— |kke "Hvorfor”

Mirroring (Interesseret)

Labeling (anerkendende)




E@ 4.3 Key take-aways \ J

Vi ved...
<::::::::> <::::::::>
Kundens behov Kobsklar? Kan vi hjzlpe?
1. Hvadbrugerdei 1. @konomi? 1. Hvad vil de mades
dag? 2. Timing? om?
2. Hvad har de brug 2.  Hvadvil de kgbe?

for?




=
+ 5. Luk uj

Case praesentation: Baseret pa deres behov, kebscyklus og interesse:

“Vi har hjulpet Emplate, som ogsa sad og keempede med at fa fat i CEQ's i de sterste
shoppingcentre i Europa. Sammen lavede vi et succesfuldt set-up hvor vi over 6 maneder
skaffede X MQLer og Y salgsmgder. Ma jeg ikke vise dig den case pa et kort mgde?”

Focus on:
e Pauser
e [empo

e Berthel Haarder reglen: “Spgrg for s*tan”




@' 6.Zen media pitch: Discovery call \

1. Permission: “Goddag, du taler med Joachim Buhl fra Zen Media. Jeg haber ikke, at jeg fanger dig midt i noget?”

2. Reason: “Jeg ringer fordi, du har anmodet om vores e-bog Direktarens guide til mere salg. Pause. Det er en salgsopfelgning (pause).. Har du 2

minutter til at hgre om Zen media i forleengelse af e-bogen”

3. Intro pitch: “Kort fortalt, sa hjeelper vi med at fylde dit CRM system op med varme, kvalificerede emner. Vi hjeelper bl.a. Emplate, Grandhood og

NewBanking, som bruger os fordi de selv havde udfordringer med at saette streém til deres CRM system”
4. Abent sporgsmal: "Hvilket CRM system bruger | til jeres marketing”

5. Abent spergsmal: Hvordan sikrer | at det er relevante leads der opsamles?

6. Case praesentation: “Vi har hjulpet Emplate, som 0gsa sad og keempede med at fa fat i de danske CEQ i de stgrste shoppingcentre i Europa.
Sammen lavede vi et succesfuldt set-up hvor vi over 6 maneder skaffede X MQL'er og X salgsmader. Ma jeg ikke vise dig den case pa et kort
mgde?”

7. Luk: "Ma jeg ikke vise dig den case pa et kort mgde?”



@ 7. Zen media pitch: ML Call \

1. Permission: “Goddag, du taler med Joachim Buhl fra Zen Media. Jeg haber ikke, at jeg fanger dig midt i noget?”
2. Reason: "Jeg ringer fordi, du har anmodet om vores e-bog Direktarens guide til mere salg”

3. Intro pitch: “Kort fortalt, sa hjeelper vi med at fylde dit CRM system op med varme, kvalificerede emner. Vi hjeelper bl.a. Emplate, Grandhood og

NewBanking, som bruger os fordi de selv havde udfordringer med at satte strgm til deres CRM system”

4. Luk: Ma jeq ikke vise dig den case pa et kort made?”
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=
@ 8. Eksekvering llj

Need to know Nice to know:
— Mentalt forberedt pa modstand — Liste pa minimum 25 emner
— Hvorfor keber kunderne — 4 opkald til en success

— En staerk pitch — Forvent modstand




Spoergsmal?

\ ZEL\II\/IEDIA
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