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Hvad laver vi?



Resultatet af samarbejdet de sidste 2 ar

+ 7 millioner kroner
tilfojet til omszetningen

“Efter 2 maneder med Active Campaign, kyndig
hjeelp fra LeadMotor® ma jeg konstatere, at
vores LeadMotor virker.

325 nye leads, vel og meerket de rigtige leads
- de rammer malgruppen perfekt, og allerede
4 nye kunder”

- Janne Vinther
Afdelingsleder Kommunikation & Marketing, Fjordland



Resultat af forste ars samarbejde med Emplate

+2 millioner kroner
veerdi af nye aftaler

“Det er imponerende! Siden vi startede op sammen med
LeadMotor, 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 jeg naturligvis meget
tilfreds med.

- Simon Staack
Co-founder, Emplate



EAB’s resultat af de forste 6 maneders samarbejde

+2,15 millioner kroner
tilfojet til omszetningen

“Det var en no-brainer at ga i gang med. Det er

et syvmileskridt i salgsprocessen.”

Lars Jacobsen
Administrerende Direkter, EAB, Danmark




Malgruppen

Her vil kunden

gerne hen

| skal vaere lgsningen pa deres problem
- ingen gider saelges til
Her er

kunden nu




Awareness niveauer

Problem Aware




Design Kunderejsen

Problem-
erkendelse

Overvejelse ( Efter kob




I.eadMotor® modellen

ﬁ

S Marketing- . Meeting /




B2B leadgenerering

Lead Magnets
e E-bager
e Whitepapers

Maksimer &
R AR

e Webinars
e Veardiskabende video

e Premium case study

e Podcast serie
e Premium adgang
e Hydraulik-symboler

e FEvents




Lead opsamling

Fa oplysninger pa
(og tilladelse fra)
relevante leads

LeadMotor ®

@ Oplysningerne blev sendt til LeadMotor €

Strukturér salget for dig og dine slgere







CRM & Marketing Automation

HUbSp t ActiveCampaign >

pipedrive” D EAyIE;O;?i 365



Pipeline Management

Are these leads relevant? [e) Yes - Relevant v’ Lo No - Not Relevant © & Maybe - Unknown ? o] Stop Communication % el

LM® Qualification Pipeline

Relevant Marketing Leads &

o Discovery Call ¢ &

Marketing Process =

o Marketing Qualified Lead T o & Meeting / Demo % o

LM® Revenue Pipeline




Are these leads relevant?

126 deals

Okr DKK

Qualification Pipeline

Yes - Relevant v’ & No - Not Relevant © & Maybe - Unknown ? &

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

Stop Communication %

30 deals

Okr DKK




Revenue pipeline




Lead Scoring



Tool til online modebooking: Calendly

Book et strategimade

Det er gratis og uforpligtende

ﬁ Select a Date & Time

October 2022 Thursday, October 13

Martin fra LeadMotor

%Strategimﬂde MON TUE WED THU

o 45 min

B Web conferencing details provided

upon confirmation

Jeg vil gerne invitere dig til et
strategimede, hvor vi seetter din
virksomhed i fokus. Veelg det tidspunkt,
som passer dig - det er helt
uforpligtende.

3

® Central European Time (12:45) v




Info

Antal d

Score - Email Actions

Score - Important Page

Score - Website Visit

Organization

ags

Lister

Automations

Conversions

Total Conversions

Total DKK Value

» Varmt Lead

Tasks Note:

From Event Interesse Aarhus Event Mailchimp-mport

- Brugt Ved Oprettelse — CRM Automation - IF NO DEAL > Add New Deal (Nyhedsliste2017)

Tilmeldt Event > Fiyt Deal Stage Til Auto

Scoring - Email Open, Click, Forward, Reply (26)  Welcome - E-Mal Series  Start —> Hot Lead Mail + Notifications

100k

Emai

SV: SKal vi drikke en kop Kaffe?

@3 Attachments

svend. Det viljeg godt engang i uge 8. der passer det bedst. Med venlig hil

Aarhus

CRM Automation: Email- Eller Web Score Drops

fent (Eksisterende)  Event- Autoresponder (Tak For Tilmelding)  Start -

Oilfj

Main Automation - Zen Media  Facebook

Start -> Notifikation (Falg Op Efter 180 Day

> Move From Interest To Newsletter Receiver

Add To Custom Audieny

O Tilfe}

Activity Detail

Reply
skal vi drikke en kop kaffe:

Hej Svend.

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

Med venlig hilsen

#4 vegne

Hej Hans,

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

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

- Hvordan i far en nemmere- og papirlos hverdag.
- Hvordan i far det komplette overbik over jeres mandskab og maskiner.

- Hvordan i kan se om i tiener gode penge pé en opgave- eller om det kun lige fender rund.
Hvis der er andre emner, som du synes vi skal tage op, ma du endelig sige tl?

Jeg ser frem ti at hore fra dig.

Med venig hisen

Viusfr




Agenda

Malgruppen & kunderejsen
B2B leadgenerering

Pipeline Management & CRM
Discovery & MQL Calls
Forberedelse for opkald

7 Opbygning af samtale

Rapportering & KPl'er



Nyttig information Opbygning af samtale

Emnernes kvalitet Monolog vs dialog

Komplekse kunderejser (0]5) Eksekvering




Hvad skal der bruges af
information for at lave en
succesfuldt opkald?

1 Firmanavn

Navn

p
3 Lead magnet
4 Telefonnummer



Emnernes kvalitet

Hvad skal man bruge af information for at kunne lave en succesfuld opgave?

)) Folg hele kunderejsen

) Scet krav

) Hvad er det rigtige mode




Komplekse
kunderejser

Rode markeder

Effektivt i rede markeder

Hojere Hitrater

Salg er timing

Italeszet behov ud fra leadmagnet




Opbygning af samtale

Felgende er vores opbygning af en god samtale, ud fra de data
vi far fra den komplekse kunderejse.

Leadmotor

Indledning Sperg ind Generel
vs

konkret

Anmodet om e bog Indhold kort Nysgerrighed og Sperg efter
oplever madet



Monolog Vs Dialog

Tal langsomt Balance Toneleje




Eksekvering

Nar der eksekveres pa madebookingdelen,
er det veesentligt at falge nedenstaende punkter

ﬁ-q 2L 3 X 4

Flow Forberedelse Lister Pipeline




Hitrate

Hvordan kan man arbejde med sin hitrate

Opkald til samtaler

‘ Samtaler til mader

. Tid pr. made
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KPI - Beregning

Det middel

UMKoSININger systemer pr. manea L

Omkostninger 1 4r LeadMotor | 300000k

‘Omkostninger 1 &r annoncering (10 maneder) 200,

‘Omkostninger systemer 1 4r. (11 méneder)

1 4rs ROI (beleb tidsforskudt)

ROI (Livtidsvzerdi af nye kunder - 1 &rs omkostninger)
Det gode scenearie

ROI beregner for 12 maneder

Pris pr. lead annoncering. 200
Antal Leads 1000
Relevant Marketing Leads ) -
Marketing Qualifed Lead I ) -
‘Mader fra Discovery Calls 150 =
Mader fra ML I -
Maderi alt I T -
Kunder (Tidsforskudt: Husk tiden der gar fra made til kunde) [ RREEEEEEET,) -
1 &rs veerdi af 1 ny kunde
Livstidsveerdi 1 ny kunde
Omkostninger pr. méned LeadMiotor
‘Omkostninger annoncering pr. maned <- Antallet af leads afhzenger af sterrelsen af det annoncebudget der anvendes
‘Omkostninger systemer pr. méned
Omkostninger 1 ar LeadMotor 300,000 kr.
Omkostninger 1 4r annoncering (10 maneder)
‘Omkostninger systemer 1 &r. (11 maneder) 28,600 kr.
1.rs ROI (beleb tidsforskudt)
ROI (Livtidsvzerdi af nye kunder - 1 4rs omkostninger)
.
«

N


https://docs.google.com/spreadsheets/d/1mBrfXh-Bx2-zvolg38s6Ynqdv08GPxSP6vbtSOYY3WQ/edit?usp=sharing

C Account Cohort View ead source
LeaomoTor. = IENNEINNNE DD -

Performance

Time to qualify: 4.8 days Time to call: 76.5 days Time to meet: 78.2 days Time to propose: 101.5 days Time to win: 64.3 days

Max days not
To be qualified qualified Performance per month Primary conversion rates

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

59 68% /0% 2
Avg days not

called

44 v L ) G 23% 20% 20% 19% 179

TS 7% TS
—
4%

days

Apr  May Jun Jul Aug Dec : Jan Feb Mar Apr May Jul  Aug Sep Oct Nov

Max days not 2022 2021 :
called 2 :

134 N W, | - cas
Proposals | Leadrelevance  Mestingrate  Winrate

days




Indsigt for szelgerne

&0 il

Overblik over leads Information Overblik over
der skal kontaktes paleads salgsperformance




Indsigt for marketing

il

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




Indsigt for ledelsen

aii

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




Jeres sporgsmal?



