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Fast Forward pa en enkel

mate

() Sinoe om deg selv

(©) Connect med salen &

() Presenter APEX

(*) Sinoe om kompasskurs og ledelse
() Hvordan kjgper kunden egentlig?

Hvordan speile salgsprosessen til
kjgpsprosessen?

) Hvordan optimalisere ved bruk av data?
Husk @ ta bilde far du takker for deg &
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Bard Kristensen
Chief Commercial Officer at APEX IT GROUP

N VISMA

Consafe
Logistics

Vekst av tech selskaper

Diplomgkonom & Ingeniar



CONNECTED'!?



APEX IT GROUP

Vi hjelper eiendomsbransjen med a vokse og tjene penger

e 100% SAAS PropTlech plattform.

e For profesjonelle eiendomsaktarer.

e Laget for Utbygger, Entreprengrer og
Utleiere

e Made in Norway 2014 (Trondersk/HQ
Tiller)

e Scaleup med med sourcing strategi for
hurtig vekst

e Internasjonale ambisjoner.
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Team
Members

300

Customers

Ay  MyRent

80 500

Revenue YoY Increase new
orders
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Hva vil
endreseg
fremover

Mr. Bezos?




Nye forbruksmonstre

Nye generasjoner av kunder
Ny teknologi

Nye konkurrenter

Nye verdikjeder
Makrogkonomiske endringer
Kunstig intelligens

Nesten alt endrer seg
egentlig....




Men hva
vil ikke
endre seg?







Hva endrer seg i Apex IT?

Fra startup til scale up /
Oppkjop som integreres
Etablering av Oslo kontor

Nye konkurrenter

Nye kollegaer med ulik kultur
Nye store krevende kunder
Oversvemmes av ny teknologi

Soursing og vekst prioriteringer




Men hva
vil ikke
endre seg?




Gjor det enkelt for
kunden a kjepe

Gjor det enkelt for
kunden a ha
suksess

Bard Kristensen sitt kompass for & beslutte pa
CCO omradet
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enkelt for
kunden a
kjope og ha
suksess ???







Strategi og mal 2025

Omsetning +15%
EBITDA min 20%
Nye kunder 200
Beholde og tiltrekke talenter







Kunden kjgper lgasninger som gir dem

Okt lonnsomhet
Okt vekst
Mer fornoyde ansatte
Mer fornoyde kunder




Og enkelt for kunden a
ha suksess?
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SAAS PLATFORM




= Yt yourselves in the
g (UStoer’s Shyes

Put
yourselves
in the
customers
shoes




Hva trenger kunden for a ta en
beslutning?
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Vis meg at du forstar min business og mine
forretningsprosesser

Vis meg at du forstar mine hovedutfordringer/smerte.
Vis meg hva jeg skal gjgre for a bli kvitt den smerten.
Vis meg hva jeg oppnar nar smerten er borte

Vis meg hvorfor jeg skal velge deg og ikke en annen
leverandar

Vis meg hvordan fremtiden min blir sammen med dere.
Gi meg gode rad som jeg ikke har tenkt pa og utfordre gjerne
mine tanker

Vis meg hvilken risiko jeg tar i prosjektet



Apex - Customer Journey
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Don’t know Need Consider Decision Buying Planning Starting
you something stage stage stage stage up
Lead Qualified Qualified Qualified Qualified Contract Win
Lead Prospect Solution Vision Negotiation
(1) 10% 25% 50% 75% 90% 100%
Solve the
Generate Find the Find the pain pain and Cre'ate and Close the Celebrate
leads and sponsor and and confirm confirm confirm value deal and and handover
confirm ICP confirm SQL qualification solution confirm date to CST




Teck & stack
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