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CASE - FJORDLAND

Resultatet af samarbejdet de sidste 2 år

“
+ 7 millioner kroner
tilføjet til omsætningen 

“
“Efter 2 måneder med Active Campaign, kyndig 
hjælp fra LeadMotor® må jeg konstatere, at 
vores LeadMotor virker. 

325 nye leads, vel og mærket de rigtige leads 
– de rammer målgruppen perfekt, og allerede 
4 nye kunder”

- Janne Vinther
Afdelingsleder Kommunikation & Marketing, Fjordland



CASE - EMPLATE

Resultat af første års samarbejde med Emplate

+2 millioner kroner
værdi af nye aftaler

“
“

“Det er imponerende! Siden vi startede op sammen med 
LeadMotor, har vi oplevet en kraftig tilstrømning af nye 
kvalificerede leads fra vores målgruppe. 

Til dato har deres arbejde bidraget til en omsætning på 
lige over 2 millioner kroner. Det er jeg naturligvis meget 
tilfreds med. 

- Simon Staack
 Co-founder, Emplate



CASE - EAB

EAB’s resultat af de første 6 måneders samarbejde

“
+2,15 millioner kroner 
tilføjet til omsætningen

“
 “Det var en no-brainer at gå i gang med. Det er 
et syvmileskridt i salgsprocessen.”

-   Lars Jacobsen
 Administrerende Direktør, EAB, Danmark



Målgruppen

I skal være løsningen på deres problem 
- ingen gider sælges til

Her er 
kunden nu

Her vil kunden 
gerne hen



Awareness niveauer



Design Kunderejsen

Problem-
erkendelse

Overvejels
e Køb Efter købProblem-

erkendelse Overvejelse Køb Efter køb



LeadMotor® modellen



B2B leadgenerering

Lead Magnets

● E-bøger

● Whitepapers

● Webinars

● Værdiskabende video

● Premium case study

● Podcast serie

● Premium adgang

● Hydraulik-symboler

● Events 



Lead opsamling FORMÅL

Få oplysninger på
(og tilladelse fra)
relevante leads



88 % af befolkningen har en bruger 43 % af befolkningen har en bruger

81% bruger Facebook dagligt De fleste har opdateret informationer

Gode lookalike målgrupper Bedre virksomhedssegmenter

Målret interesser og grupper Linkedin lookalike audiences

Mangelfulde informationer om job 20% bruger Linkedin dagligt



CRM & Marketing Automation



LM® Revenue Pipeline 

LM® Qualification Pipeline

Pipeline Management



Qualification Pipeline



Revenue pipeline



Lead Scoring



Tool til online mødebooking: Calendly



Varme 
leads
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Indhold
01 04

02

03

05

Nyttig information

06

Emnernes kvalitet

Komplekse kunderejser

Opbygning af samtale

Monolog vs dialog

Eksekvering



Nyttig 
information

1 Firmanavn

2 Navn

3 Lead magnet

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

4 Telefonnummer



Følg hele kunderejsen

Sæt krav 

Hvad er det rigtige møde

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



Komplekse 
kunderejser 
Røde markeder Effektivt i røde markeder

Højere Hitrater

Salg er timing

Italesæt behov ud fra leadmagnet



Opbygning af samtale

1
2

3
4

5

Leadmotor

Anmodet om e bog

Indledning Spørg ind

Indhold kort

6
7

8

Nysgerrighed og 
oplever

Generel 
vs 

konkret

Spørg efter 
mødet

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



Monolog Dialogvs

Tal langsomt TonelejeBalance



Eksekvering
Når der eksekveres på mødebookingdelen, 

er det væsentligt at følge nedenstående punkter

Forberedelse

1 2 3 4
Flow Lister Pipeline



Hitrate 
Hvordan kan man arbejde med sin hitrate 

Hitrate

Opkald til samtaler

Samtaler til møder

Tid pr. møde



Agenda
Præsentation

Målgruppen & kunderejsen

B2B leadgenerering

Pipeline Management & CRM

Discovery & MQL Calls 

Forberedelse før opkald 

1

2

3

4

5

6

Opbygning af samtale7

8 Rapportering & KPI’er



KPI - Beregning

Det dårlige
Det middel
Det gode

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




Indsigt for sælgerne

Overblik over leads 
der skal kontaktes

Information 
på leads

Overblik over 
salgsperformance



Hvilke aktiviteter, 
der skaber salg

Hvordan budgettet 
anvendes bedst

Systematisk 
kommunikation

Indsigt for marketing



Hvordan sælgerne 
performer

Potentiel omsætning
i jeres pipeline

Forecast for salg / 
sandsynlighed

Marketing  der 
indgik i salget

Indsigt for ledelsen



Jeres spørgsmål?


