
HubSpot koncept

Lead scoring og
buyer’s journey mapping



Når du arbejder med inbound marketing og salg fokuserer du på at skaffe gode leads, modne dem på 
købsrejsen og konvertere dem til trofaste kunder.

Det kræver viden om dine nuværende og potentielle kunders rejse fra leads til kunder. Uden denne indsigt 
er det nemlig svært at vurdere, om du hjælper dine kunder nok på vej ned gennem købstragten, om du 
rækker ud til dem på det rette tidspunkt, og om der er behov for at påvirke dem endnu tidligere på rejsen.  

Viden og indsigt i touchpoints hjælper dig også med at dokumentere, hvordan du har skaffet og modnet 
leads med marketingindsatser, før og efter de er blevet kunder.

Vi har udviklet et koncept i HubSpot, der giver dig denne indsigt med følgende værktøjer: 
1) Lead scoring framework
2) Buyer’s journey mapping

Lead score & Buyer’s 
Journey Mapping



Du kender måske allerede til Lead score i HubSpot. Det er 
en særlig property, som giver dine kontakter en score ud 
fra de handlinger, vedkommende har foretaget sig. 

Når scoren er høj, indikerer det, at leadet er varmt og klar 
til en dialog med salg. 

Du definerer selv, hvilke handlinger og elementer der skal 
indgå i Lead scoren, og hvor mange point de enkelte 
handlinger skal have.

Lead scoren kan altså bruges til at skille de gode og 
salgsklare leads fra dem, der enten ikke er et match, eller 
ikke er modne nok til at handle med din virksomhed. 

Lead score



Når Lead scoren er høj, overleveres leadet som regel til salgsafdelingen, 
som starter den direkte dialog med leadet. Det kræver selvfølgelig, at 
sælgeren sætter sig ind i kontakten og vedkommendes handlinger. 

I stedet for at skulle scolle ned over aktivitetsfeedet for at finde de 
forskellige konverteringer, sidevisninger, marketingmails osv. kan I med 
vores Buyer’s Journey Mapping se alle touchpoints i en samlet visning på 
den enkelte kontakten. 

Det kan give sælgeren en indikation af, hvilke emner leadet interesserer 
sig for og dermed give en skarpere salgsdialog. 

Buyer’s Journey mapping kan også bruges af marketingafdelingen til at 
dokumentere tiltrækningen og modningen af leads over for ledelsen.

Buyer’s Journey 
Mapping



Buyer’s Journey 
Mapping





Prissætning
Samlet overblik over prisen på den lille pakke

Herunder præsenteres prisen for den lille pakke, som består af Buyer’s Journey Mapping. Tilbuddet 
forudsætter, at lead scoring framework’et allerede er etableret i HubSpot.

Buyer's Journey Mapping

➔ Projektledelse og konceptualisering
➔ Dialog med kunden omkring definition af relevante indikatorer og touchpoints
➔ Opsætning af properties til visualisering af pre-sales touchpoints
➔ Opsætning af properties til visualisering af post-sales touchpoints
➔ Opsætning af properties til visualisering af passive indikatorer
➔ Opsætning af workflows til at sætte pre-sales touchpoints
➔ Opsætning af workflows til at sætte post-sales touchpoints
➔ Opsætning af workflows til at sætte passive indikatorer
➔ Opsætning af skabeloner til afrapportering heraf
➔ Overleveringsmøde + guide til vedligeholdelse

Pris: 10.500,- DKK



Prissætning
Samlet overblik over prisen på den store pakke
Herunder præsenteres prisen for den store pakke, som både består af Lead score og Buyer’s Journey Mapping. Den 
kan tilbydes i det tilfælde, hvor leadscoring endnu ikke er etableret eller skal opdateres til en nyere version.
Buyer's Journey Mapping, Lead score & Lifecycle Stages

➔ Projektledelse og konceptualisering
➔ Strategisk sparring på lead score og lifecycle stages
➔ Template til opsætning af lead score
➔ Opsætning af lead score
➔ Opsætning af lifecycle stages
➔ Dialog med kunden omkring definition af relevante indikatorer og touchpoints
➔ Opsætning af properties til visualisering af pre-sales touchpoints
➔ Opsætning af properties til visualisering af post-sales touchpoints
➔ Opsætning af properties til visualisering af passive indikatorer
➔ Opsætning af workflows til at sætte pre-sales touchpoints
➔ Opsætning af workflows til at sætte post-sales touchpoints
➔ Opsætning af workflows til at sætte passive indikatorer
➔ Opsætning af skabeloner til afrapportering heraf
➔ Overleveringsmøde + guide til vedligeholdelse

Pris 15.750,- DKK



Har du spørgsmål til konceptet, er du mere end velkommen til at tage fat i mig og 
spørge ind til det konkrete indhold. Ønsker du at booke en gennemgang af 
konceptet, kan du gøre det via mit mødelink her.

Morten Staal
Partner, Itch Marketing

morten@itchmarketing.dk
+45 2843 1813
www.itch.dk

Er du i tvivl om, hvordan konceptet fungerer?

Har du 
spørgsmål?

https://itchmarketing.dk/meetings/morten6
mailto:morten@itchmarketing.dk

