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GLENN

DALAGE
Den har historien handlar om “ett mindre [T-
foretag fran Goteborg”; vi kan kalla det Glenn.

| Sverige har Glenn en bra marknadsposition 6 ... Stru ktu Frera en

och deras inbound marketing genererar en

stadig stréom av potentiella kunder i tillagg Salj process med
till deras 6vriga innesalj. De senaste aren . .

har man vuxit organiskt med mellan 25-30% datal nsam I [ ng ]
arligen. Under 2018 ville Glenn expandera - .

mot Danmark for att sedan ta baten Gver mOteSbOkn | ng

till Tyskland och resten av Europa inom ett T
par ar. Det danska dotterbolaget saknade OCh WebdemOS

marknadsk&annedom, marknadsforing, saljkraft
och kundbas att utgé fran. Har kom Adsensus
in i bilden.



“Expansionen mot ovriga
Europa fortgar som planerat”

NULAGE

Lésningen gav en fortsatt tillvaxt pa cirka
30%, trots investeringen i en helt ny

marknad. Idag har man en strukturerad,
séljdrivande, digital marknadsféring inkluderat
s6kmotoroptimerat innehall, annonsering,
retargeting och uppfdljning, samt en mindre
saljorganisation som delvis jobbar med

kalla samtal, partnerprogram, webdemos

och utesélj. Expansionen mot 6vriga Europa
fortgar som planerat, med start under 2019.

ROI pé de forsta tolv -I
manaderna pé ca

215%

adsensusk

Omsattningstillvaxt pa ca

30%

Resultattillvaxt pa ca

20%

METOD

Med sin etablering i Kbpenhamn, och
darmed dansk personal, kunde Adsensus
erbjuda marknadsanalys for en market
entry. Baserat péa slutsatserna frén

den analysen anvande vi de foérsta sex
manaderna till strukturera en séljprocess
med datainsamling, médtesbokning

och webdemos av Glenns produkt.
Nastkommande sex manader fortsatte
med tillagget att Adsensus riktade sig
mot partners inom systemstod, framst
redovisningsfirmor, tog dver utesalj och
sent péa éaret fick fortroendet att ersatta
den firma som férst anlitats for att driva
digital marknadsféring ar Glenn.



