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Agenda

• Sådan genererer du leads via Facebook Lead Ads og dit website

• Nu har du et lead - hvordan får du værdi ud af det på tværs af 

forskellige platforme?

• Sådan arbejder du med datadrevet marketing automation

• Mål værdien af dine tiltag

• Opsummering og spørgsmål



Metoder for Leadgenerering
#1



Facebook Lead Ads



Facebook Lead Ads – B2C
Spend: 16,319.29 kr.

Konverteringsværdi: 
121.784,00 kr.

ROAS: 7,46

Antal af Leads: 2316

Pris pr. Lead: 7,05 kr.



Facebook Lead Ads – B2B
Spend: 19.065,72 kr.

Antal af B2B Leads: 1085

Pris pr. Lead: 17,57 kr.



Facebook: Kampagnebudgetoptimering



LinkedIn Lead Gen Ads 



Facebook Lead Ads vs LinkedIn Lead Gen Ads 

Meget dyrere end 
Facebook. Ofte 50-200 kr.

Bedre mulighed for 
målretning af 
beslutningstagere

Begrænset til video og 
billeder ifht. kreativer.

Gennemsnitligt 4-5 kr. for 
B2C og 20-50 kr. For B2B

Bedre mulighed for brede 
målretninger

Mange forskellige former 
for kreativer og 

annonceformer.
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Slideins



Content upgrades



Exit intent (Halfdans yndlings)
Aritmetik:

● 500 besøgende om dagen
● 1 % konverteringsrate
● 5 leads om dagen
● 35 leads om ugen
● 2000-ish leads om året

○ Omsætning pr. lead: 50 kr. 
om året

● = 100.000 kr om året.



Nu har du et lead - hvad så?
#2



Mod Sociale medier

• Nu har Halfdan talt om at 

hente leads fra særligt 

Facebook

• Målretningen, ved at tage data 

fra Marketing Automation, 

mod Audiences på sociale 

medier er helt essentiel.



Du skal have den rigtige datamodel

• Kommer dit lead fra de sociale 

medier, har du oftest kun helt 

basale information

• Alt i dag handler om data

• Fundamentet hertil er den 

rigtige datamodel



En datamodel kan være flad og dyb



Og inkludere Tracking fra web og apps

• Tracking er populært sagt den 

tredje datamodel

• Styrken består i at kombinere 

flade-, dybe- og tracking data

• Og lade det være genstand for 

segmenter eller segmenteret 

automatiseret indhold



Segmentering på tværs af datamodeller

• En aktiv kontakt (LeadScore fra Tracking), der har købt et specifikt 

produkt (Tracking), der ikke har besøgt en bestemt kategori (Tracking), 

hvis totale spend er over 3000 kr. (dybe) og tilhører B2C (flade)



Dataene kan beriges på mange måder

• Adfærd

• Pre

• Post

• Modtagerne kan opdatere

• Ved klik

• Gennem landing pages

• Berigede tilmeldinger



Eksempel fra opsamling af onsite adfærd

• Så en datamodel skal i dag hænge sammen fra økonomisystem over 

sociale kanaler og webshop til marketing automation.



Nøgleordet hedder integrationer

• Og agilitet i anvendelsen af dataene - det duer altså ikke hvis der skal 

en konsulent til - før du f.eks kan skabe et segment.



Datadrevet Marketing Automation
#3



Bedre automatisering = Bedre forretning



Data som data og data som indhold

• Kontakter / modtagere

• Feeds / produkter eller artikler



Når indholdet bliver automatiseret

• Feeds automatiser indhold

• Det bliver enormt stærkt, når 

det automatiserede indhold 

styres af data og adfærd

• Og der dermed opstår en 1-1 

eller 1-group segmentering



Automatisering på tværs af kanaler

• Et lead kommer ind

• Sender en email kampagne

• Et filter opsættes

• En SMS sendes til dem der ikke 

åbnede

• Automatiseringen kan også 

lytte til handlinger i feeds og 

have output til andre kanaler



For en meningsfuld dialog med modtagerne

• Det hele handler om 

modtagerne synes 

kommunikationen er 

relevant … om der er 

dialog

• Og det starter allerede ved 

leadgenereringen, det der 

loves skal holde hele vejen 

igennem flowet.



Mål værdien af dine tiltag
#4



Gammeldags attribuering

Last Click First Click Linear

Position-based Time Decay Data-Driven



Facebook Attribution



Facebook Analytics - Lifetime Value



Obsidians e-mail benchmark
Divider antallet af e-mailmodtagere med omsætning fra e-mail og få omsætning pr. email

Tommelfingerregel: Jo mere du skalerer, jo mindre er hvert lead værd.

Type of e-mails

Organic & Customers

Facebook Lead Ads – Qualified source

Facebook Lead ads – Broad

Competitions

Index

1

0.7

0.4

0.4-0.6



Opsummering & Spørgsmål
#5



Og nå ja … leadgenerering med Webinar

• For B2B virksomheder er 

webinar en fantastisk kilde til 

kvalitets leads

• Dette webinar har genereret 

godt 350 tilmeldinger

• Vi har brugt ca 2.000 kr. på 

promovering

• Det giver en lead pris på 5,7 kr. 



Spørgsmål og kontaktinformation

● Halfdan Timm, hti@obsidian.dk - LinkedIn.com/in/Halfdantimm

● Kim Østergaard, kim@emailplatform.com - LinkedIn.com/in/kimostergaard
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