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Ikke system-klik — men hvordan det hele haenger sammen.



Thor

Freelance Growth hacker
Tracking, Search & B2B performance

e Tildaglig arbejder jeg med marketing & Al hos Visma
Enterprise

e  Freelancer siden 2017 med fokus pa B2B marketing

e Arbejder primaert med tracking, data og search
marketing.

Jeg hjeelper virksomheder med at fa deres marketingkanaler,
systemer og data til at spille sammen — sa de bade giver

bedre leads og bedre signaler til Al og Machine Learning.
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DET HER TAGER DU MED |1 DAG

KONVERTERINGSSPORING
& VARDI
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En forstaelse for hvorfor
konverteringssporing er
blevet forretningskritisk.

Al, SEO & LEADS

Indblik i hvordan Al og
@ndret spgeadfaerd
pavirker SEO og leads.

DEN R@DE TRAD

Marketingkanaler

En klar rgd trad mellem
content, data og
marketingkanaler.




“Half the money | spend on

advertising is wasted; the trouble
is | don’t know which half.”

-John Wanamaker

media Pioneer in modern advertising




MARKETING |1 2026 = MACHINE LEARNING

RAW DATA
INPUTS

EREENEN

H@IKVALITETS Al & MASKINLZRING OPTIMEDRET FLERE LEADS
SIGNALER (Algoritmestyring) PERFORMANCE & VEKST

MAVEFORNEMMELSER

Datadrevet signalkvalitet er braendstoffet — Al er motoren der sikrer resultaterne.
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IF CONTENT IS KING, THEN DATA IS GOD. <



Hvad sker der ved darlig tracking?

Forkerte signaler Hojere klikpriser, CPM, leadpriser Lavere leadkvalitet



. “De fleste vil gerne
Machine

flo N hoppe direkte til
earning h
performance
Datakvalitet
Men uden de

nederste lag virker
Teknisk tracking ‘ det ikke”

Samtykke & jura



Sammenligning af Tracking Metoder

Client-side

Beskrivelse

. Den gamle metode.
[=2f=- Data sendes direkte :-@»a Data sendes via
* fra browseren.

Guld praksis.

en server.

Webhook / CRM-data

Den hellige gral.
z Direkte system-
& til-system.

P -

Hgjt. Blokeret af
cookies, adblockers, ITP.

< Lavt. Omgar mange
¥ blokeringer.

Intet. Direkte
dataoverfarsel. \/

X

Lav. Afhangig af
brugerens browser.

Hgj. Fuld kontrol ~ »
over data. .4

Hgjest. Det mest
preecise billede. \/

Foraeldet. Mister meget
tracking.

Anbefalet. Bedre kontrol
0g preecision.

Stigende praecision & palidelighed

Optimalt. Den bedste
lgsning.




Mikro & Makro Konverteringer: Vejen til Vardiskabelse & Al-Forstaelse

~—— MIKRO KONVERTERINGER
(Mindre handlinger, tidlig i rejsen)

Download whitepaper
Tilmeld nyhedsbrev
Se video

Tilfgj til kurv

\__ <O 0 10 kr
(Potentigl veerdi)

pa interesse.

Tidlige indikatorer

Skaber engagement.

HVORFOR ER
BEGGE VIGTIGE?

Full-funnel optimering.

Mikro-data fodrer algoritmer
til at finde Makro-kunder.

~—— MAKRO KONVERTERINGER ——
(Hovedmal, direkte forretningsvaerdi)

Book mgde
n Gennemfert keb

Send forespgrgsel
B Opret bruger

Primaere
forretningsmal.

——> Skaber direkte indtaegt/leads.

., € 1000+ kr

N

bﬂ.ﬁ Tildeling af faktisk eller estimeret vaerdi giver Al og

(Reel forretningsvaerdi)

VZRDIER PA KONVERTERINGER ey '
(Ngglen til forstaelse) ~ ,

- =
marketing en "common currency”. Det prioriterer = 62) 2
indsatsen mod det, der virkelig tzeller for bundlinjen.




Formular # godt lead

O

e Alle leads behandles ens “Et udfyldt kontaktformular
forteeller ikke, om leadet var godt

e Ingen feedback til algoritmerne “Maskinerne aner ikke, hvad der
-I o "
e Formular # godt lead gonthon=ig

”




HVOR ENDER DATAEN?




Sggeadfaerden har aendret sig

Tidligere: Korte sggninger Nu: Komplekse spgrgsmal

Hvad er det bedste CRM-system til en
Q crm system n mellemstor B2B-virksomhed med fokus pa

marketing automation og integration til

#’ Outlook, der overholder GDPR?

Her er 3 CRM-systemer, der matcher dine
krav om marketing automation, Outlook-
integration og GDPR-compliance for B2B:
[Liste med HubSpot, Salesforce, Microsoft
Dynamics med funktioner og priser].

Fra segemaskine til Al-assistent - vi forventer svar med det samme.



DET DIGITALE SKIFTE 2026: FRA LINKS TIL AlI-SVAR

BRUGERADFZARD ANDRES

GARTNER FORUDSIGELSE: 25% FALD

i traditionel sggevolumen inden udgangen af 2026.

MARKEDSANDELE: GOOGLE VS. Al-VAERKTGJIER
(Komplekse sggninger)

Al: 15-20%*

Al: ~6% _

2024 2026 (Est.)

@ OPENAI (Ultimo 2025):

>1 MILLIARD soge-forespargsler/uge

Al-ADOPTION TIL INFORMATIONSS@GNING (DK)

80%
A 2026: ~65-70%
2025: ~55% (Standard, Ak-start/slut)
4% (Mainstream)
2024: ~35-40%
20% (Integreret)
2023: ~21%
(Eksperimentel)
205 2024 2025 2026 (idag)
DEN DANSKE VINKEL
(Hurtig Adoption)

UNGE (16-24 ar)
77-84%
ERHVERVSLIVET

(Integreret i workflows)

OVER 40%

Kilde: Danmarks Statistik 8 Dansk Erhvery (2025)

P
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Research sker for hjemmesiden

Awareness sker i Al — ikke pa din hjemmeside

Al
(Kunstig Intelligens)

Shortliste
(Udvalgte)

Website
(Din hjemmeside)

N

Zero-Click Sggninger (Far svar direkte i Al)

Google (uden Al):

Google (med Al Overview):

.

ChatGPT markedsandel: 81%

@ Al konverteringsrate: 14,2% (vs. Google 2,8%)



SEO handler nu om forstaelse, ikke sggeord

i .
SEO i 2026 = vidensrepraesentation Dt ot

“Ikke bare om at rangere
pa ét ord”

Forstaelse -
(Vidensreprasentation) |l

4

)

Entitetsforbindelser,



Sadan opnar du hejere Al-synlighed (B2B Fokus)

FUNDAMENT:
STRUKTURERET B2B
CONTENT & DATA

Struktureret Data &
Schema Markup
(Teknisk SEQ)

Dybdegaende B2B
Content
(Whitepapers, Cases,
FAQ)

4 ™
eve

4 Aloverviews

Company's 028 lotuttion sarm de soma
company’s content mid hading anoad atica
r SRS

compay’s drsun SN Dl o
Kilae i 3
Y — i

Direkte svar, haj autoritet.
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Gongle « §Q

7\ Company's BI8 sciution I

.

GOOGLE ORGANISK

Al OPTIMERINGS-
MOTOR
(Semantisk Forstéelse sl
& Maskinlaring) @ [iGissminey

EB2B-13cuing ay on top 828
humgley mar

(+]

Hejere CTR, visuel dominans.

ANDRE Al PLATFORME

(Chatbots, Assistenter)
Anbefalinger i samtaler.

B2B LEAD
GENERERING

B2B LEAD

GENERERING
SQL MQL
(Sales Qualified (Marketing
Lead) Qualified Lead)

Resultat: Hejere synlighed giver
flere og bedre B2B leads.



CONTENT + DATA = BEDRE LEADS

CONTENT

Content skaber relevans

“Content forteeller
maskinerne, hvad | kan”

-

DATA

Data skaber leering

“Data forteeller dem,
hvad der virkede”

KVALITETSLEADS

@‘ FOKUSOMRADER: Schema Markup, Struktureret Data, Vidensunivers, FAQ'er.



FREMTIDEN: FRA KLIK TIL KILDER

‘map (4= | ENTEN BETALER
liiz#)° | DU FOR KLIK

(Resten betaler sig
fra synlighed)

ELLER OGSA
BLIVER DU KILDEN

(Virksomheder med styr
pa data og viden vinder)

7 BETALT | AUTORITET N\
& synucHeD || 3 VIDEN
N\ (Kortsigtet) (Langsigtet) &




Tak for jeres tid

Har du brug for sparring eller hjoelp
til din marketing — uanset om det
handler om tracking, search eller et
mere strategisk samarbejde - sé
star jeg klar til at hjcelpe.

@ o

Du kan booke mig gennem
Marketing Capacity.
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