Del 5 av b i webinarserien #Vekst2026

#5 Maksimal verdi av CRM

Hvordan utnytte potensialet for bedre salgsresultater?

=% Tirsdag 11. november 2025,
@ kl. 09:00-10:00
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Eirin Resand

Digital markedsferer og strategisk radgiver

Eirin skaper vekst for vare B2B-kunder med helhetlige
strategier og markedsplaner. Hun er kontaktperson for flere
kunder og koordinerer interne ressurser for a na
malsetningene.

Som 18-aring startet hun et eget firma og drev det i 5 ar, noe
som ga verdifull erfaring innen markedsfering og
medieproduksjon. | tillegg har hun en master i internasjonal
markedsfering og en bachelor i medieproduksjon fra
University of Sussex.

Les mer om Eirin

= LEADIFY



https://www.leadify.no/eirinrosand

@yvind Jacobsen

Forretningsradgiver og daglig leder

@yvind bidrar med a utvikle vekststrategier for selskapets
storkunder i bransjer som energi, havnasringen og teknologi.

Mastergrad i internasjonal markedsfaring og ledelse, og 20

ars erfaring i toppledelsen hos selskaper i flere B2B-bransjer,
med ansvar for markedsfering, salg og innovasjon.

Les mer om @yvind.
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https://www.leadify.no/oyvindjacobsen

Sporsmadal #1

| hvilken grad utnytter dere hele
potensialet i CRM-systemet?

| chat >>
104 -9-8-7-6-5C- -4-3-2-1

I LEADIFY



Program

& Praktisk informasjon

Del 1: Hva er potensialet

. 1 et moderne CRM-system? Hva koster det a ikke bruke
CRM godt nok?

Del 2: Hvordan kan DU bruke Al i CRM

. tila fange signaler fra kunder i aktiv kjgpsprosess - for
dine konkurrenter?

Del 3: Fire konkrete grep

. du kan ta for a gjere CRM-systemet ditt til et maskineri for
okt salg.

¥ Bonus + Oppsummering



4 konkrete grep du kan ta for...

A gjore CRM-systemet ditt til et maskineri for okt salg:

1.

Ay

> W

Lag arbeidsflyter (kundereiser) basert pa triggere
Score kjopssignaler (intensjon), ikke bare match idealkunde & persona
Bytt ut Pipelines med Playbooks

Raskere salgsprosesser med automasjon

I LEADIFY



Etterpa...

.. kan du fa tilsendt denne presentasjonen og opptaket av webinaret.
.. Men for du gar, gi oss tilbakemelding (for at du skal fa enda bedre webinarer!)
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Hva er potensialet
. 1 et moderne CRM-system? Hva koster det a ikke bruke CRM

godt nok?

= LEADIFY



m Contact with a 9
,—l— CEO fomer colleague | existing systems [ Buying
Executive turnover
presentation and \‘—

group
Web Feasibility review [ tumover
questions m search | +— End user input —]T

Procurement flag
—————1 Wb sath End user input

Problem Whitepaper _, S = 'r:m report Social media
identification download exploration Mowed

conversation
o Buying
oderengent —y _OVEMNEIMIng  Web Supplier I Supplier —y RFP ";:“';:;"";m“’ Live supplier group
lependen information about  search websie visit website  creation —*  demos — debate
online research o ey .
1 e A —;On" Supplier's Mouln:::mm:n
UMl - 3 ino noeded from sales ———
Web _, " Misalignment _ Group diagnostic discussions — Online vitual Pusk rops " Contract updates
search on problem deployment ¥ Linkodin 980 shared dounkied . required
Misalignmonton ~BWINg - discussio I Expert Ofpcimelon B
solution scope  COnsultant ot Business  customer
discussion o casodata  references
A m—
Overwheiming Deconflicting Buying L Group uneelable
information aboutthe —*  information within  group  disagreement on Customer l
solution buying group  debate  requirements testimonial
videos review
» Blue of on “validation” and ton” activeses.

De fleste bedrifter utnytter
(o) y
< 5 0 /o mindre enn halvparten

av potensialet til sitt CRM-system.

- Trackvia
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https://tech.co/crm-software/crm-statistics#:~:text=CRM%20software%20can%20boost%20sales,%248.71%20for%20every%20dollar%20spent

De skjulte kostnadene nar CRM-
systemet ikke blir brukt og utnyttet riktig

= LEADIFY



De skjulte kostnadene...

Ndar CRM-systemet ikke blir brukt og utnyttet riktig:

1.

AW

Sviktende oppfelging = Tapte salg
Manuelle prosesser = Bortkastet tid
Ratne data = Rapporter og Al du ikke kan stole pa

. Automasjon som ikke virker = Mister fremdrift

I LEADIFY



En helt ny
tidsregning for CRM




Torsdag 28. mai 2026




N L
L L

Torsdag28%mmai 2026, Stavanger, Norge:



NG mad vi snakke mer
om deg og dine
prospects og kunder
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Hvordan kan du som B2B-selger

bruke Al'i CRM til a fange signaler fra kunder i aktiv kjgpsprosess

02
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Synlighet

= o Q

Website Sessions: +10% Youtube Sek (Tradisjonelt)
Impressions: 10 000 Organisk Sgk: 1000 views

Views: 1000 Betalt; 1000 views

Total Number of Sessions: 2,467

© Direct fraffic @ Email marketing @ Offline sources Organic search @ Other campaigns @ Paid search @ Referrals
A2V
2K

15K

in] Q

Sessions
H

Linkedln Al Sek
Reach: 10 000 Al Referals: 10 views
Scsion dte o Impressions; 5000 Al share of voice: 34%

"Numbers are from last 90 days



Treffsikkerhet

Energiselskap
* 100/1000 visited website

Target
Markets Teknologiselskap

* 100/1000 visited website

Offentlig sektor:
* 100/1000 visited website

@ Tier 1.

Target * 35/100 visited website
Accounts

"Numbers are from last 90 days

w
Top 10 Greatest Hits

1. Vare kunder
2.Kontakt Oss
3.Slik jobber vi
4.0m 0ss
5.Innsikt
6.0sv

7.0sv

8.0sv

0.0sv

10.0sv

®

Top 10 Wish List (TAYnA)

1. Pris pa..
2.Resultater fra..
3.Kundecase om..
4.Hvordan funker det..
5.0sv

6.0sv

7.0SV

8.0sv

Q.0sV

10.08V



Timing

= ((c»))

Buying Intent: Lead Scoring Signals

6 Accounts with Lead score 10/10 5/30 of Target Accounts
e Procter & Gamble — —
WA man FIT SCORE INGAGEMEN @ A — l\ Ruecrch\/,w Visitor intent
@ 3
Autyy Zheng o SLQFLLtY e\ s .
- ﬂ ﬂ Eoneta ( Research |  Visitor intent
-
Wose Petrocs [ o | @y z_z:iyd.i:o (Rnoard{ :v Visitor intent

University of California, Ber
Rese.. )  Visitor i.. -
- - B ot (rese- (Geoexpa-)

LinkedIn P
; (Research )  Visitor intent
United States > /

"Numbers are from last 90 days



Lead Qualification

X

)

20 to recieve Marketing Nurture
30 SLA: 100% of accounts within ICP to be nurtured within 24 hours
(email, LinkedIn Ad, etc.)

Contacts/Accounts

with active or

passive signals G

10 to be followed up by Sales
SLA: 100% of accounts within ICP to be contacted within 24 hours by
sales rep or agent




Sales Conversion

Deal Stage Funnel ©

5 O /o ALL TIME UPCOMING MIGRATION

Deal Stage (Count) Deals Next step Cumulative
Lea d to Oppor tu n i ty conversion conversion
All created deals 131 12.21% 12.21%
Prospect (Sales P... 43.75% 5.34%
5 ’ Days Pause (Sales Pipe... 85.71% 4.58%
. Appointment sch... 16.67% 0.76%
Deal Velocity
Presentation sche... 1 100% 0.76%
Proposal sent (Sa... 1 0% 0%
2 5 O/o Contract sent (Sa... 0 0% 0%
Closed won (Sale... 0 0% 0%
Win/Close Rate
Closed lost (Sales... 0 0% 0%



De som kobler innsikt, timing og handling,
slipper a gjette.

De hvor neste mulighet ligger, og handler
for konkurrentene.
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4 konkrete grep du kan ta for...

A gjore CRM-systemet ditt
til et maskineri for gkt salg:

1. Lag trigger-baserte arbeidsflyter
(kundereiser)

2. Score kjopssignaler (intensjon), ikke
bare match pa idealkunde & persona

3. Bytt ut Pipelines med Playbooks

4. Raskere salgsprosesser med
automasjon

OKT SYNLIGHET

BEDRE SALG

VEKSTPROGRAM



https://www.leadify.no/inbound-marketing-salg
https://www.leadify.no/inbound-marketing-salg

Sporsmal #2

Hvor mange av deres selgere
oppdaterer sine CRM-data ?

| chat >>
100% ¢ -90% — 80% —70% —60% — 50% (- — 40% — 30% — 20% —10% — 0%
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1
Contact with a ion with Purch:
m CEO  former colieague | perb e ey [ Buying s e ek

o d 4 Feasibi Lo Legal flag
presentation and W ea “'Y tumover egal
ostions  Budget i W ior g Budget cut
S =t """ L Capital

approved  Se3rch Procurement rlng

l t wan semm Enu user input
Social media

Whitepaper mms repon
Problem -
Dviosd - ¢ on
— P roscciiee Buying
ioderangent —y _ OVeTWheliming  wen 5uppm —s RFP ";“'; e, Live suppler group
m“"::emn’u‘ information about  search website visit Wbﬂlw creation cemos. ¥ debate
the problem 1 t] pw—— Supplecs More information
U o — b Online from sales
Web . Misalignment _Group diagnostic discussions  Online virtual I O% buying 188360 o BRleS eractupdaies
searth ~ onproblem  deployment ¥ Linkean 2T ghared downioad . saqed
Misalignmont on C:“:’L‘:‘:M discussion Export on Wi
ish
—— L unavailable i
Overwheiming Doconflicting  Buying Group
lnlofvrulmnaboulm_’ information within  group  disagreement on Customer l
buying group debate requirements testimonial
videos review

» Blue font is indicative of aways on “Validation” and “consensus creation” activeies

¢ 4] O/O Selskaper som bruker CRM riktig kan oppna

41% okte inntekter per selger.
- Trackvia

S LEADIFY



https://tech.co/crm-software/crm-statistics#:~:text=CRM%20software%20can%20boost%20sales,%248.71%20for%20every%20dollar%20spent

4 konkrete grep du kan ta for...

A gjore CRM-systemet ditt
til et maskineri for gkt salg

1. Lag trigger-baserte arbeidsflyter
(kundereiser)

2. Score kjopssignaler (intensjon), ikke
bare match pa idealkunde & persona

3. Bytt ut Pipelines med Playbooks

4. Raskere salgsprosesser med
automasjon

OKT SYNLIGHET

BEDRE SALG

VEKSTPROGRAM



https://www.leadify.no/inbound-marketing-salg

4 konkrete grep du kan ta for...

A gjore CRM-systemet ditt til et maskineri for okt salg:

1.

Ay

> W

Lag trigger-baserte arbeidsflyter (kundereiser)

Gi score pa kjopssignaler (intensjon), ikke bare match pa idealkunde & persona

Bytt ut Pipelines med Playbooks

Raskere salgsprosesser med automasjon

I LEADIFY



4 konkrete grep du kan ta for...

A gjore CRM-systemet ditt til et maskineri for okt salg:

1.

Ay

W

Lag trigger-baserte arbeidsflyter (kundereiser)

Gi score pa kjopssignaler (intensjon), ikke bare match pa idealkunde & persona

Bytt ut Pipelines med Playbooks

Raskere salgsprosesser med automasjon

I LEADIFY



1. Lag trigger-baserte
arbeidsflyter (kundereiser)

1. Automatiske oppgaver, paminnelser,
interne varsler

2. Bruk Lifecycle Stage + Lead Status +
Activity

3. Adferdsbaserte forgreininger

Subject *

7 dager uten et ord... Er det pd tide 4 sjekke
inn? *@

52 characters
Body *

B I Qﬁ'::':::'a'::'r«lorev

B @ & Insert~

Det har nd gatt over 7 dager siden sist vi harte fra

€ Company name ..

Ingen mgter, ingen e-poster, ikke engang et lite tegn
pd liv. De trenger kort sagt en vennlig pdminnelse om

at vi fortsatt eksisterer.

N& er det perfekt timing for en oppfelging! @ Send en
melding, ring, eller kanskje til og med sende en carrier

pigeon (ok, kanskje ikke det siste &).

La oss sikre at de er pé rett spor og fér maksimal

o




1. Lag trigger-baserte
arbeidsflyter (kundereiser)

1. Automatiske oppgaver, paminnelser,
iInterne varsler

2. Bruk Lifecycle Stage + Lead Status +
Activity

3. Adferdsbaserte forgreininger

|"' Trigger enrollment for contacts

Only enroll contacts that meet these conditions

Group 1

Lifecycle stage is any of Sales
Qualified Lead

and

Persona is none of Student Sara

0 < Re-enroll off  Details

1. Send internal marketing email

Send SQL Notification &2 to



o @

if/then branch:

1. Lag trigger-baserte
arbeid SﬂYteI‘ (ku ndereiser) has clicked any version of the CTA from

Web Dsvelopment Quiz

1. Automatiske oppgaver, paminnelser,
interne varsler

2. Bruk Lifecycle Stage + Lead Status +
Activity

3. Adferdsbaserte forgreininger o

Send email Take Web Development Tes

0% click rate



4 konkrete grep du kan ta for...

A gjore CRM-systemet ditt
til et maskineri for gkt salg:

1. Lag trigger-baserte arbeidsflyter
(kundereiser)

2. Gi score pa kjgpssignaler (intensjon),
ikke bare match pa idealkunde &
persona

3. Bytt ut Pipelines med Playbooks

4. Raskere salgsprosesser med
automasjon

OKT SYNLIGHET

BEDRE SALG

VEKSTPROGRAM




Dokumenter alt!




4

konkrete grep du kan ta for...

A gjore CRM-systemet ditt til et maskineri for okt salg:

1.

Lag trigger-baserte arbeidsflyter (kundereiser)

Bytt ut Pipelines med Playbooks

2. Gi score pa kjopssignaler (intensjon), ikke bare match pa idealkunde & persona
3.
4

. Raskere salgsprosesser med automasjon

I LEADIFY



Spersmal #3

Lead Scoring

Skriv «score» hvis dere bruker
Lead Scoring i dag

| chat >>
«Score» ¢

- Eller -

«Nei» *

I LEADIFY



2. Score kjgpssignaler (intensjon),
ikke bare idealkunde & persona

1. Gi Score for intensjon: Pris-sidene,
svar pa epost, gjentatt besok

2. Minus-poeng for no-show,
avmeldinger, jobbsgkere og spam

3. Predictive Scoring (Enterprise)

SLEADIFY

Hva koster det?

Priser: Vekstpakker

Tjenester v Vekstpartner v  Prise

Her er prisene pa a etablere Vekstpakker for B2B-selskaper. To ytterpt

e Basis: Typisk en liten, lokal og nystartet bedrift ensker a komme i

e Enterprise: Et stort selskap har harete mal om internasjonal vekst

pa HubSpot CRM Pro eller Enterprise.

Er du der, eller noe midt imellom? Bare nettsider? Inbound-kampanje

Basis

v

Arbeidsmete: Innsikt i salg
og kunder. Forslag til
forberinger. Kravspec for
oppsett av HubSpot.

Optimalisere: Sette opp
HubSpot CRM med Leadify
anbefalinger, slik dere bar
jobbe med salg og kunder.

Opplaering: Tips & Triks for a

lykkes med HubSpot pa
forste forsok

+Nettsider

Workshop CMS, 1/1 dag
+/ utvikle spesifikasjon for
innhold til nye nettsider

Innholdsutvikling og -
produksjon, revidere

v/ eksisterende og produsere
nytt innhold (tekst, bilder,
video/animasjon)

Design og
interaksjonsdesign,
implementere grafisk

[P [ PRI UG | Y P ——



2. Score kjopssignaler (intensjon), 58 B3 82 81
ikke bare idealkunde & persona 3 - . }
1. Gi Score for intensjon: Pris-sidene, svar ; , 1

pa epost, gjentatt besok

Level of engagement

2. Minus-poeng for no-show,
avmeldinger, jobbsokere og spam

Threshold Color Score Label

3. Predictive Scoring (Enterprise) 75 [ towopoins @ o

50 : to 74 points Medium

0 to 49 points ‘ Low

= LEADIFY



2. Score kjgpssignaler (intensjon),

ikke bare idealkunde & persona ¥ Predictive Lead Scoring
1. Gi Score for intensjon: Pris-sidene, svar 52
: el N
pa epost, gjentatt beso o
2. Minus-poeng for no-show, Oviginal Source Trpe i Social Media
avmeldinger, jobbsgkere og spam Joks Tieke Is Dists Schentine
3. Predictive Scoring (Enterprise) Negative Factors

Errais Opaasd il -3

Company Sire a1 : 10

Loarn maore abaut your mmodel



| Score

ent score

Key factors

1 5 Progression

. 444 days since close date
. 449 days in current stage

v -4
Since . Deal was created 504 days ago
4
14days 090 oy peal probability is 40%
Engagement

G j g r d e t @ Norecorded sales activities

Synlig! B

Vi hi

100
4
; %
0
4’\'.9"". %\q’op"bl \\‘»0.-»5 J\\q’o,\? ‘b\q’oq?l ‘,\"’Qr\’b w\q'o,‘?l (9{‘9,1?
L I A LS LRI L P



4 konkrete grep du kan ta for...

A gjore CRM-systemet ditt
til et maskineri for gkt salg:

1. Lag trigger-baserte arbeidsflyter
(kundereiser)

2. Score kjopssignaler (intensjon), ikke
bare match pa idealkunde & persona

3. Bytt ut Pipelines med Playbooks

4. Raskere salgsprosesser med
automasjon

OKT SYNLIGHET

BEDRE SALG

VEKSTPROGRAM




4 konkrete grep du kan ta for...

A gjore CRM-systemet ditt til et maskineri for okt salg:

1.

H W

Lag trigger-baserte arbeidsflyter (kundereiser)

Gi score pa kjgpssignaler (intensjon), ikke bare match pa idealkunde & persona

Bytt ut ‘Pipelines’ med 'Playbooks’

Raskere salgsprosesser med automasjon

I LEADIFY



Spersmal #4

Hvem bruker ‘playbooks’ regelmessig i
salg?

| chat >>

«Yes» ¢

- Eller -

«Nei>

- Eller -

«Hva er playbooks>» ©

I LEADIFY



< Back to playbooks Add title #

Build your own
How 1t works Proview
s
Start from scratch

Add title
Start with a blank playbook. Add your own

instructions and questions

Use this playbook 50 help guide your Mirst call with a prospect. During |

3. Bytt ut Pipelines med e s e e
P I GYboo ks Sales playbook templates Geslas

Discovery call playbook Botoro the call, you should
Croate a scriph 1o load succosstul and 1, Rosoarch your prospects business
. | | n ' - .’ - ]
1. ‘Assignment Selling’ Playbooks for i carmalons i pospec o S Se 1 i s by
effektiv ledelse av salgsprosessen I g N N

Build a playbook 1o quality prospects based on
budge!, authority, needs and tmeline

3. Obligatorisk oppdatering av negkkel-
data for neste steg i salgsprosessen Service playbook templates
Business review playbook Q Tell me about your role. What do you do day-to-da
Q@ Bulld a playbook 10 run recurring business Updato contact property (Job Title)

raviews thatl deepen retatonships with
customers and uncover areas of opportunity

2. Betingede varsler (conditional prompts) % Ouaiicaton playbok () Vst e th op nistvs at yourcompany igt

Noles

Customer onboarding playbook

Build a playbook 10 kick-0lf a new customer
relationship

e What are your goals for the year?



Sales Pipeline (Rammeavt... ~ 3= Filter (1) X 4 Sort Metrics

<+ More Clear all = Advanced filters
MOUNT CLOSED DEAL AMOUNT NEW DEAL AMOUNT
[ ]
mill. kr k O kr
sk Average per deal:

Det holder ikke @ bare <
vise salgstrakten.

Contract sent 1

Sarg for effektiv ledelse S - enlcver oy Toccbsen
av salgsprosessen! @0@

Meeting 4 dager siden Meeting 11 dager si... Meeting om 7 dager
o < @ o < @
* | Total amount kr | Total amount
(50 %) | Weighted amount @ tr (90 %) | Weighted amount @



Det holder ikke a bare

vise salgstrakten.

Sorg for effektiv ledelse
av salgsprosessen!

=

Educational Content

Provides prospects with
learning materials

Trust Building

Establishes credibility and
rapport with prospects

Indicates a prospect’s
commitment and interest

Prospect Non-
Completion

Suggests a lack of interest
or qualification

I LEADIFY



3. Bytt ut Pipelines med
Playbooks

1. 'Assignment Selling’ Playbooks for
effektiv ledelse av salgsprosessen

2. Betingede varsler (conditional
prompts)

3. Obligatorisk oppdatering av ngkkel-
data for neste steg i salgsprosessen

Sales Pipeline (Rammeavt... ¥ = Filter (1)

X 4 Sort Metrics

+ More Clear all = Advanced filters

MOUNT CLOSED DEAL AMOUNT

mill. kr k

sk Average per deal:

Proposal sent 1

&
Amount:
Close date: 19.12.2025
Deal owner: @yvind Jacobsen
Meeting 4 dager siden
o < @

* | Total amount
(50 %) | Weighted amount ©@

NEW DEAL AMOUNT

O kr

Contract sent 1

Amount:
Close date: 10.11.2025
Deal owner: @yvind Jacobsen

@Provider 3Provider

e pe

Meeting 11 dager si.. Meeting om 7 dager

O ¢+ = @

kr | Total amount
ir (90 %) | Weighted amount @



3. Bytt ut Pipelines med
Playbooks

1. 'Assignment Selling’ Playbooks for
effektiv ledelse av salgsprosessen

2. Betingede varsler (conditional prompts)

3. Obligatorisk oppdatering av nokkel-
data for neste steg i salgsprosessen

STAGE NAME

Prospect

Pause

Appointment schedt

Presentation schedu

Proposal sent

Contract sent

Closed won

Closed lost

Closed Non-Proposc

PROBABILITY

5% v
5% v
20% v
40% v
50% v
90% v

Won (100%) ¥

Lost (0%) ~

Lost (0%) +

USED IN CONDITIONAL STAGE PROPERTIES

3

0]
2
0
1
4
70 Multiple properties
32 Multiple properties
23 Mulfiple properties

I LEADIFY



| Score

ent score

Key factors
1 5 Progression
. 444 days since close date

@ 449 days in current stage
v -4

Still krav til ‘godt oS @ oot
salgsarbeid'. B ikt
Standardiser hva en

selger minimum bor

gjore pa hvert steg! &

e trend

Deal score
3

0
™ () I ™ e 1 ™ b 1
PRI L L L U L U AR U
4,\'" %\'}, \\'\, ,i\\q' \5\% o,(" r\,\q' (90'
L DA S L L PP\ L A



Still krav til ‘godt
salgsarbeid'. @KT SYNLIGHET

BEDRE SALG

Standardiser hva en
selger minimum bgr VEKSTPROGRAM
gjore pa hvert steg!




4 konkrete grep du kan ta for...

A gjore CRM-systemet ditt til et maskineri for okt salg:

1.

Ay

B W

Lag trigger-baserte arbeidsflyter (kundereiser)

Gi score pa kjgpssignaler (intensjon), ikke bare match pa idealkunde & persona

Bytt ut ‘Pipelines’ med '‘Playbooks’

Raskere salgsprosesser med automasjon

I LEADIFY



4. Raskere salgsprosesser med

automasjon

1. Automatiske oppgaver etter
salgsmoter og/eller -samtaler

2. Automatiserte arbeidsflyter etter
Tilbud Sendt’

3. Halv-automatisk oppfelging sent i
salgsprosessen (sequences)

Enrollment triggers Cance E

Trigger when filter criteria is met Change trigger type

Trigger Re-enrollment

Allow contacts who meet the trigger criteria
to re-enroll when any one of the following
occurs. Learn more about re-enroliment .

List membership
iiit is member of Call outcome is any of
Busy
The following enroliment conditions can't be used for re-

enrollment. Learn more.

< Back to workflows Rajib_alimul ¢

O Alerts Wl Details Actions

Settings Goals Changes

& Contact enrollment trigger

is member of Call outcome is any of
Busy

8 1. Create task Actions ~

Create task "Fellow-up” and assign it to no
one

+

d ™
[ END |
M v

I LEADIFY



4. Raskere salgsprosesser med
automasjon

1. Automatiske oppgaver etter salgsmeter
og/eller -samtaler

2. Automatiserte arbeidsflyter etter
‘Tilbud Sendt’

3. Halv-automatisk oppfalging sent i
salgsprosessen (sequences)

Workflow for TFeroze #

Actions Settings Changes

N Deal enrollment trigger
Deal associated to: Engagement
Any Engagement

Title is equal to any of Deal task

Status iz any of Completed

@ 1. Set property value Actions ~

Set deal property Deal pipeline and stage to
Contract sent (Test Pipeline)

. DIFY



4. Raskere salgsprosesser med
automasjon

1. Automatiske oppgaver etter
salgsmeter og/eller -samtaler

2. Automatiserte arbeidsflyter etter
Tilbud Sendt’

3. Halv-automatisk oppfolging sent i
salgsprosessen (sequences)

Recent Conversion #

Template: Recent Conversion (Email #

Subject: What did you think?

Hoy

Hay

Template owner: Will DePeri

I LEADIFY



Spersmal #5

Hvem bruker ‘sequences’ til mer enn
bare d kontakte leads?

| chat >>

«Ja, jeg!» ¢

- Eller -

«Niks!>>

- Eller -

«Hva er sequences?» ©

I LEADIFY



4 konkrete grep du kan ta for...

A gjore CRM-systemet ditt til et maskineri for okt salg:

1.

Ay

> W

Lag trigger-baserte arbeidsflyter (kundereiser)

Gi score pa kjgpssignaler (intensjon), ikke bare match pa idealkunde & persona

Bytt ut Pipelines med Playbooks

Raskere salgsprosesser med automasjon
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» Blue font is indicative of aways on “Validation” and “consensus creation” activeies

¢ 4] O/O Selskaper som bruker CRM riktig kan oppna

41% okte inntekter per selger.
- Trackvia
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https://tech.co/crm-software/crm-statistics#:~:text=CRM%20software%20can%20boost%20sales,%248.71%20for%20every%20dollar%20spent

Hva er en ting du vil
gjore denne uken?
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From well construction to reservoir completlon Enhanced Drllllng

empowers operators to drill safer, smarter, and more su§ta|nably.

¥

Pl

Got any questions? I'm your Al assistant and I'm here to

help you find information across our site. Just ask!



https://www.enhanced-drilling.com/
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Offshore Drill

From well construction to reservoir completlon Enhanced Drllllng

empowers operators to drill safer, smarter, and more su§ta|nably.
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What is the most common application for RMR? <
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Enhanced Chat

The most common application for the
RMR® (Riserless Mud Recovery) system is in

challenging top-hole drilling operations. It is

specifically designed to address issues such

as wellbore instability, shallow flow hazards,

and environmental protection requirements

re

in the top-hole section of a well. By enabling

Shaplng the‘» Euture of:

—f_,::_m.'? :‘2‘ o = t‘
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zero discharge, deeper surface casing, and

improved wellbore stability, RMR® ensures
safer, faster, and more efficient drilling while

minimizing environmental impact—

c._.»- e

From well construction to reservoir completlon Enhanced Drilling

especially where conventional drilling

empowers operators to drill safer, smarter, and more su§ta|nably. methods may not be sufficient or where

7 strict environmental regulations apply.
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Al-generated content may be inaccurate.
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Enhanced Chat
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From well constructlon toreservoir comffl&non Enhanced Drllllng

empowers operators to drill safer, smarter, and more sugtalnably.
/
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Ask me anything... &

Al-generated content may be inaccurate.
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HubSpot CRM - gjort
enkelt

Selv om tusenvis av bedrifter over hele verden bruker HubSpot, er det fa som
har kunnskapen og ferdighetene som trengs for a utnytte denne fantastiske
programvare-plattformen slik at det virkelig gjer en forskjell for deres salg og
markedsforing.

Klikk meg

Med Leadify sitt program for HubSpot vil du laere programvaren skikkelig,

fa den semlost implementert i organisasjonen - og ta en posisjon i markedet |

dip kairelis iides frodd l Digital Markedsfarer og Strategisk radgiver Eirin Rgsand
ARSI Tocoeal ulg. forteller alt du trenger a vite om HubSpot Customer Platform

(CRM)
Bestill gratis time med en HubSpot-spesialist

Velkommen til oss, er det noe vi kan

hjelpe deg med ?

Oversikt

Forskjellen pa a ‘ta i bruk’ HubSpot og
INIvvlrlvae rmad’ HlhiikhCSnat



https://www.leadify.no/hubspot-customer-platform-crm
https://www.leadify.no/hubspot-customer-platform-crm

Dagens

Bonus #1

o https.//www.leadify.no/kunnskap

» LinkedIn

» Nettsider

« Synlighet pa nett

« Al for markedsfering

« Al for innhold

Webinarserien #Vekst2026

enkleste og viktigste du kan gjere akkurat

#1 Ali markedsfering: Praktiske grep som gir
resultater

Alends

for

alle spilleregls
wekstmuligheter i sitt marked

voge tillit og skape

Alverktoy, o
pra

g eksempler med 12
praktiske matar & bruke

Ida Sersng

Inbound markedsfarer

Stina Svinsaas

Inbound markedisfarer

Webinaret ble gjennomfert 16, september

Huardan kan din bedrift bli anbafalt av A2

#2 Nettsider rigget for fremtiden og Al-sek

riAlsom Cl
& netisider tar

Anesker og Al slsker - med
g brukeropplevelse som gir deg et Kankurransefortrinn.

tig struktur, inn)

Charlotte Kleming
feamlzser ag Digital Markedsfarer

Tine Levik

Webdesign jekliedar

Webinarct ble giennomfert 30. seplember

For topplecelsen ag styret

#3 Hvordan bli blant Norges beste vekstbedrifter
ien Al-verden?
v toplacisr oa enger mnsl | ke trster o mulaheter Kuretis It

salskap sin evne tilvekst? Da kan dette webinaret om Al-ready Go-To-Market strategi
full innsik, konkret strateql og praktiske eksempler t

Investering. Her far du v

e strategi- og

styrema

@yvind Jacobsen
=tningsradg
leder

Far

og daglig

Charlatts Klsming

eamsder og Dighal markedsforer

Eirin Resand
Strateqisk Radgiver ag Digital
markeasforer

Wiebinaret ble gjennomfert 14, skiober

1 2026 vil bedrifter tape salg fordi de ikke bruker Al| salgsarbeidel

#4 Hvordan bli en bedre selger med AI?

Mar lkke du og salg

shucisjettet? v

jarfor? Far du glort

[ Tirsdag 28. oktober

0 w.09.00-10.00

Eirin Resand
Strateqisk v
markedsforer

dgiver og digita

@yvind Jacobsen
=tningsradgiver og Daglig

CRM som vekstmotar

#5 Maksimal verdi av CRM: Konkrete steg for &
oppnd bedre salgsresultater

selskaper i
vekst. Faktum er. De flaste bedrifter utm

e e

ser og penger | CRM

lge badre og
tensial med CRM.

| dette web:

et drsskene bl hvorfor

1 gér v inn pa de ko

4 bruke dit

Hva du kan gjere M riktig og selge bec

[l Tiredag M. november

0 w.09.00-10.00

Oyvind Jacobsen

Foretningsradiver og Daglig

lager

digita

Webinarer, fagbsker
iklor

og artikle:

st et assen o s

4 e b seer ot AT

e



https://www.leadify.no/kunnskap
https://www.leadify.no/kunnskap

Forhandlinger

Bonus #2

« Empati og aktiv lytting er noklene til vellykket forhandling

» Bruk taktikker som speiling og kalibrerte spgrsmal for a
styre samtalen

« Aldri kompromiss - finn kreative lesninger som meoter
begge parters behov.

A FORMER FBI TOP HOSTAGE NEGOTIATOR'S FIELD-TESTED TOOLS
FOR TALKING ANYONE INTO (OR OUT OF) JUST ABOUT ANYTHING

g

"NEGOTIATING AS
IF YOUR LIFE
DEPENDED ON IT

WITH TAHL RAZ

= LEADIFY



23 sporsmadl

Har dere en strategi for salg & markedsfaring o
som er klar for de neste fem drene? 48%

Total score

Fa en tydelig score Fa konkrete anbefalinger Styrk synlighet i Al

En kvantitativ score som Praktiske, tilpassede next Tiltak som gker hvor ofte
viser hvor markedsarbeidet steps du kan starte med merkevaren blir funnet og
star i dag. med en gang. anbefalt av Al.

Ta testen her!

= LEADIFY


https://feed.leadify.no/er-din-vekststrategi-klar

‘ For du gar...

= LEADIFY



Sl din menlng

a du kan fa enda bedre webin
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@yvind Jacobsen

oyvind.jJacobsen@leadify.no

Sporsmal?

Eirin Resand

eirin.rosand@leadify.no



mailto:oyvind.jacobsen@leadify.no
mailto:eirin.rosand@leadify.no

Takk for folget

«" Haen fin dag!

I LEADIFY



	Intro - Øyvind
	Lysbilde 1
	Lysbilde 2
	Lysbilde 3
	Lysbilde 4
	Lysbilde 5: Program
	Lysbilde 6: Å gjøre CRM-systemet ditt til et maskineri for økt salg:
	Lysbilde 7
	Lysbilde 8
	Lysbilde 9
	Lysbilde 10
	Lysbilde 11: Når CRM-systemet ikke blir brukt og utnyttet riktig:
	Lysbilde 12
	Lysbilde 13
	Lysbilde 14
	Lysbilde 15

	Del 2 - Eirin
	Lysbilde 16
	Lysbilde 17
	Lysbilde 18
	Lysbilde 19
	Lysbilde 20
	Lysbilde 21
	Lysbilde 22

	Del 3 - Øyvind
	Lysbilde 23: Å gjøre CRM-systemet ditt til et maskineri for økt salg:
	Lysbilde 24
	Lysbilde 25
	Lysbilde 26: Å gjøre CRM-systemet ditt til et maskineri for økt salg
	Lysbilde 27: Å gjøre CRM-systemet ditt til et maskineri for økt salg:

	Del 3.1 - Eirin
	Lysbilde 28: Å gjøre CRM-systemet ditt til et maskineri for økt salg:
	Lysbilde 29: 1. Lag trigger-baserte arbeidsflyter (kundereiser)
	Lysbilde 30: 1. Lag trigger-baserte arbeidsflyter (kundereiser)
	Lysbilde 31: 1. Lag trigger-baserte arbeidsflyter (kundereiser)
	Lysbilde 32: Å gjøre CRM-systemet ditt til et maskineri for økt salg:
	Lysbilde 33

	Del 3.2 - Øyvind
	Lysbilde 34: Å gjøre CRM-systemet ditt til et maskineri for økt salg:
	Lysbilde 35
	Lysbilde 36: 2. Score kjøpssignaler (intensjon), ikke bare idealkunde & persona
	Lysbilde 37: 2. Score kjøpssignaler (intensjon), ikke bare idealkunde & persona
	Lysbilde 38: 2. Score kjøpssignaler (intensjon), ikke bare idealkunde & persona
	Lysbilde 39: Gjør det Synlig!
	Lysbilde 40: Å gjøre CRM-systemet ditt til et maskineri for økt salg:

	Del 3.3 - Eirin
	Lysbilde 41: Å gjøre CRM-systemet ditt til et maskineri for økt salg:
	Lysbilde 42
	Lysbilde 43: 3. Bytt ut Pipelines med Playbooks
	Lysbilde 44: Det holder ikke å bare vise salgstrakten.  Sørg for effektiv ledelse av salgsprosessen!
	Lysbilde 45: Det holder ikke å bare vise salgstrakten.  Sørg for effektiv ledelse av salgsprosessen!
	Lysbilde 46: 3. Bytt ut Pipelines med Playbooks
	Lysbilde 47: 3. Bytt ut Pipelines med Playbooks
	Lysbilde 48: Still krav til ‘godt salgsarbeid’.  Standardiser hva en selger minimum bør gjøre på hvert steg!
	Lysbilde 49: Still krav til ‘godt salgsarbeid’.  Standardiser hva en selger minimum bør gjøre på hvert steg!

	Del 3.4 - Øyvind
	Lysbilde 50: Å gjøre CRM-systemet ditt til et maskineri for økt salg:
	Lysbilde 51: 4. Raskere salgsprosesser med automasjon
	Lysbilde 52: 4. Raskere salgsprosesser med automasjon
	Lysbilde 53: 4. Raskere salgsprosesser med automasjon
	Lysbilde 54
	Lysbilde 55: Å gjøre CRM-systemet ditt til et maskineri for økt salg:
	Lysbilde 56
	Lysbilde 57
	Lysbilde 58
	Lysbilde 59
	Lysbilde 60
	Lysbilde 61

	Del 4 - Øyvind
	Lysbilde 62
	Lysbilde 63
	Lysbilde 64: Bonus #1
	Lysbilde 65: Bonus #2
	Lysbilde 66
	Lysbilde 67
	Lysbilde 68
	Lysbilde 69: Spørsmål?
	Lysbilde 70


