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Over 40% af vores omsætning er i dag international
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• Etablering af kontor og ingeniørhus i Polen med speciale i konstruktion af energianlæg 

• Storbritanniens førende leverandør af biomasse

• 2,8 mio. tons brændsel med skib fra Afrika til Kraftvarmeværker i Europa i 2016

• Etablering af energianlæg i Norge og Grønland

• Verdensledende leverandør af teknisk karbon til teknologiindustrien – Tennessee i USA

• Handelsselskab i Bahrain



Verdos kurs mod digital 

transformation i salg og marketing 
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Stranger Known Suspect Lead Prospect Customer Promotor Ambassador

Verdos digitale kunderejse

Marketing Salg
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Stranger Known Suspect

Når massetrafik bliver til individuel trafik

IP Sign up
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Verdo.com

Relevant indhold og 

call-to-actions 

Leadet besøger verdo.com, 
søger og finder specialviden 

Automation

Registrering af 
kontaktinfo,  
adfærd og 

scoring

CRM 

Interaktion med 
lead og sælger

Automatisk 
oprettelse af lead

Verdo.com - fra digitalt visitkort 

til leadgenereringsmotor

• 3 tandhjul drejer synkront for at 

opnå stærk leadgenereringsmotor

• Verdo.com og Crm smelter sammen

og genererer kvalificerede leads til salg
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Marketing cockpit
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Sælgeren prioriterer de varmeste kunder først
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Picture
Suspect Lead Prospect Customer

Når marketing bliver til salg

Dialogue Qualified to

opportunity

Won
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Sælgeren modtager sine nye leads på mobilen …

Mødet sættes op og registreres i kalenderen
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Mødet var positivt, og kunden har brug for mere 

rådgivning – et nyt krydslead til kollegaen. Men 

vigtigst: Sælgeren har en ny salgsmulighed i 

pipeline.   
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Sælgeren overser ikke salgsmuligheden
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Nu får vi registreret – ikke kun

at vi tabte ordren – men 

hvorfor. Og vores winrate 

bliver mere troværdig. 
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Sagt af CRM-brugerne

Jeg må erkende, at vi tabte flere 

salgsmuligheder, fordi vi overså dem. 

Nu falder et salg ikke mellem to stole. 

Før havde vi ikke 

overblik over 

lukkedatoerne på 

salgsmulighederne. 

Det har vi nu.

Vi sendte også tidligere gode nyhedsbreve. 

Men nyhedsbrevet var en isoleret kampagne, og vi kunne ikke følge 

modtagernes interesse som en del af vores Account Management.

Fordi vi måler på tværs af marketing og salg, ved 

vi mere om, hvad der virker, og hvad der ikke gør.
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Fra noter på gule lapper
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Til noter på mobilen
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Til noter på mobilen
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Opfølgning på salgsmulighederne rullende 3 måneder 
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Overblik over salgsmuligheden og konkurrenten
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Hvem præcist er vi oppe imod?
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Stranger
Known

+ 10% 

Suspect

+ 15%

Lead

+ 10% /2%

Prospect

8%

Customer

Winrate Q3
Promotor Ambassador

KPI’er på tværs af marketing og salg

Marketing Salg
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Lige på trapperne: Pipeline target

Pipeline target (Dynamics 365 og Power BI) 

• Sikrer at vi vedvarende har nok at lave, så 

vi når salgsbudgettet

• Salgspipeline ser på: Vægtet, Uvægtet og 

Won og altid i live data

• Sikrer at vi indtænker lead time, så pipeline 

ikke løber tør

• Vores salgsaktiviteter har et impact på 

pipeline. Det er her, vi kan påvirke salget





Praktiske informationer

Frokost

1 tallerken med kolde anretninger

• Porre-bacon tærte m. tomatpesto
• Torsketerrine med græskar puré
• Lakserillette, røget 
• Roastbeef
• Blandet hvedekernesalat 
• Oste

1 varm ret
• Kyllingebryst med kartoffel, 

tomatsauce og sommergrønt 


