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Enhance Customer Experience

Increase Market Share

Boost Revenue

OBJECTIVES

04

01

R e d u c e  l e a d  a c q u i s i t i o n  c o s t  a n d  i m p r o v e

l e a d - t o - o p p o r t u n i t y  c o n v e r s i o n  r a t e .

I n c r e a s e  v o l u m e  o f  S a l e s  Q u a l i f i e d  L e a d s

( S Q L s )  w h i l e  m a i n t a i n i n g  h i g h  q u a l i t y .

S t r e n g t h e n  c l i e n t ’ s  p i p e l i n e  w i t h  h i g h - i n t e n t

p r o s p e c t s  a l i g n e d  t o  f i n t e c h  s e r v i c e  o f f e r i n g s .

Expand Global Reach
R e a c h  a  b r o a d e r  c u s t o m e r  b a s e  a n d  i n c r e a s e

b r a n d  v i s i b i l i t y .
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PROBLEM STATEMENT
T h e  c l i e n t  s t r u g g l e d  w i t h  l o w  l e a d  q u a l i t y  f r o m

v a r i o u s  m a r k e t i n g  e f f o r t s ,  r e s u l t i n g  i n  w a s t e d

s a l e s  r e s o u r c e s ,  l o n g e r  s a l e s  c y c l e s ,  a n d

s u b o p t i m a l  R O I .

T h e i r  e x i s t i n g  c a m p a i g n s  g e n e r a t e d  n u m e r o u s

M a r k e t i n g  Q u a l i f i e d  L e a d s  ( M Q L s ) ,  b u t  t h e

m a j o r i t y  w e r e  n o t  s a l e s - r e a d y ,  a f f e c t i n g  r e v e n u e

g r o w t h  p r o j e c t i o n s .

L O W E R  M A R K E T  S H A R E

D E C R E A S E D  C U S T O M E R  E N G A G E M E N T  A N D

L O Y A L T Y

L I M I T E D  B R A N D  V I S I B I L I T Y  A N D  O U T R E A C H

R E D U C E D  O V E R A L L  R E V E N U E  G R O W T H



Proposed Solution 04

Executive Summary01

Objectives02

Problem Statement03

PROPOSED SOLUTIONS

I m p l e m e n t e d  a  d u a l - s t a g e  l e a d  q u a l i f i c a t i o n  p r o c e s s

s e p a r a t i n g  M Q L s  f r o m  S Q L s  m o r e  e f f e c t i v e l y .

D U A L - S T A G E  L E A D  Q U A L I F I C A T I O N

D e p l o y e d  t a r g e t e d  c a m p a i g n s  v i a  L i n k e d I n ,  i n d u s t r y

w e b i n a r s ,  a n d  p e r s o n a l i z e d  e m a i l  o u t r e a c h  f o c u s e d  o n

d e c i s i o n - m a k e r s  i n  f i n a n c e  a n d  t e c h n o l o g y  s e c t o r s .

T A R G E T E D  M U L T I - C H A N N E L  C A M P A I G N S

I n t e g r a t e d  A I - d r i v e n  l e a d  s c o r i n g  a l g o r i t h m s  t o

p r i o r i t i z e  h i g h - i n t e n t  p r o s p e c t s  f o r  i m m e d i a t e  s a l e s

e n g a g e m e n t .

A I - P O W E R E D  L E A D  S C O R I N G

C o n t i n u o u s  d a t a  e n r i c h m e n t  a n d  c l e a n s i n g  t o

m a i n t a i n  l e a d  d a t a b a s e  a c c u r a c y  a n d  r e d u c e  b o u n c e

r a t e s .

O N G O I N G  D A T A  E N R I C H M E N T



P E R S O N A L I Z E D  O U T R E A C H  C A L L S

M U L T I - T O U C H  F O L L O W - U P S

Q U A L I F Y I N G  A T T E N D E E  I N T E R E S T

P O S T - E V E N T  E N G A G E M E N T

PROPOSED SOLUTIONS

D i r e c t  t e l e m a r k e t i n g  c a l l s  t a i l o r e d  t o  i n v i t e  a n d

e n g a g e  t a r g e t e d  p r o s p e c t s  f o r  w e b i n a r  a n d  s e m i n a r

r e g i s t r a t i o n .

S t r a t e g i c a l l y  t i m e d  f o l l o w - u p  c a l l s  a n d  r e m i n d e r s

t o  m a x i m i z e  a t t e n d a n c e  a n d  r e d u c e  n o - s h o w s .

P r e - w e b i n a r  c a l l s  t o  a s s e s s  a t t e n d e e  n e e d s  a n d

r e a d i n e s s ,  e n s u r i n g  h i g h e r  q u a l i t y  a n d  r e l e v a n c e  o f

p a r t i c i p a n t s .

T e l e m a r k e t i n g - d r i v e n  f o l l o w - u p  t o  c o n v e r t  a t t e n d e e s

i n t o  s a l e s  o p p o r t u n i t i e s  t h r o u g h  p e r s o n a l i z e d

c o n v e r s a t i o n s .



05 SWOT

Strength

Opportunities

Weakness

Threats

E x p e r t i s e  i n  f i n t e c h  a n d  B 2 B  l e a d

g e n e r a t i o n

S t r o n g  m u l t i - c h a n n e l  c a m p a i g n

e x e c u t i o n

A d v a n c e d  d a t a  a n a l y t i c s  a n d  r e p o r t i n g

t o o l s

G r o w i n g  d e m a n d  f o r  f i n t e c h  s o l u t i o n s

g l o b a l l y

E n h a n c e d  c u s t o m e r  e n g a g e m e n t

R i s i n g  a d o p t i o n  o f  A I  i n  m a r k e t i n g

a u t o m a t i o n

I n i t i a l  d a t a b a s e  q u a l i t y  w a s  l o w

D e p e n d e n c y  o n  c l i e n t ’ s  C R M

i n t e g r a t i o n

L i m i t e d  i n - h o u s e  A I  i n f r a s t r u c t u r e

I n t e n s e  c o m p e t i t i o n

C y b e r s e c u r i t y  r i s k s

M a r k e t  v o l a t i l i t y

R e g u l a t o r y  c h a n g e s



CRITERIA  Leadvantage
Company A

(Fintech Client)
Company B

(Fintech
Competitor)

Strength

B r a n d
r e c o g n i t i o n
E x p e r t i s e
U s e r  e x p e r i e n c e

E s t a b l i s h e d
b r a n d
P o r t f o l i o

B u d g e t

Weakness H i g h
c o m p e t i t i o n

C y c l e s

P e r s o n a l i z a t i -
o n
M a r k e t
s a t u r a t i o n

06 MARKET ANALYSIS



07 IMPLEMENTATION PLAN

DATA AUDIT & CLEANSING

01

04

02

05
MULTI-CHANNEL CAMPAIGN LAUNCH

CRM INTEGRATION SETUP

AI LEAD SCORING & QUALIFICATION

A s s e s s  c u r r e n t  l e a d  d a t a b a s e

q u a l i t y

R e m o v e  d u p l i c a t e s  a n d

u p d a t e  r e c o r d s .

D e p l o y  L i n k e d I n ,  e m a i l ,  a n d

w e b i n a r  o u t r e a c h .

A l i g n  m e s s a g i n g  a c r o s s

c h a n n e l s  f o r  i m p a c t .

C o n n e c t  l e a d  m a n a g e m e n t

s y s t e m s .

E n s u r e  s e a m l e s s  d a t a  f l o w

f o r  t r a c k i n g .

I m p l e m e n t  A I  a l g o r i t h m s  f o r

l e a d  p r i o r i t i z a t i o n .

S e p a r a t e  M a r k e t i n g  Q u a l i f i e d

L e a d s  ( M Q L )  f r o m  S a l e s

Q u a l i f i e d  L e a d s  ( S Q L ) .

M O N T H  1

M O N T H  5

M O N T H  2

M O N T H  6

TARGET AUDIENCE SEGMENTATION

CONTINUOUS OPTIMIZATION &
REPORTING

B u i l d  t h e  e - c o m m e r c e

p l a t f o r m .

I n t e g r a t e  a n a l y t i c s  a n d

p e r s o n a l i z a t i o n  f e a t u r e s

M o n i t o r  K P I s  a n d  c a m p a i g n

p e r f o r m a n c e

I t e r a t e  s t r a t e g y  b a s e d  o n

d a t a  i n s i g h t s

M O N T H  3 - 4

M O N T H  7 – 1 2

03

06



FINANCIAL ANALYSIS07

I N I T I A L  I N V E S T M E N T

P R O J E C T E D  F I N A N C I A L  B E N E F I T S :  

Total investment

$120 ,000

Total investment

Cost Savings

E s t i m a t e d  i n c r e a s e  $ 1 . 2  m i l l i o n  p e r  y e a r .

S a v i n g  a p p r o x i m a t e l y  $ 3 0 , 0 0 0  i n  l e a d

a c q u i s i t i o n  c o s t s  a n n u a l l y .  

Return on Investment (ROI)
G e n e r a t e d  a  4 X  r e t u r n  o n  i n v e s t m e n t ,  e q u a t i n g

t o  $ 4 8 0 , 0 0 0 .

Net Profit
A p p r o x  N e t  p r o f i t  o f  $ 3 6 0 , 0 0 0 .

L e a d  C o n v e r s i o n  R a t e  i m p r o v e d  f r o m  4 0 %  t o

7 5 % .

C u s t o m e r  L i f e t i m e  V a l u e  ( C L V ) :  1 5 %  G r o w t h .

Key metrics



RISK ANALYSIS

01 02
TECHNICAL
CHALLENGES :

MARKET
COMPETIT ION :

Risk: Risk:

Mitigation Mitigation

I n t e g r a t i o n  i s s u e s

w i t h  e x i s t i n g  s y s t e m s .

I n t e n s e  c o m p e t i t i o n

f r o m  e s t a b l i s h e d

p l a y e r s .

C o n d u c t  t h o r o u g h

t e s t i n g  a n d  h a v e  a

d e d i c a t e d  I T  s u p p o r t

t e a m

F o c u s  o n  u n i q u e  v a l u e

p r o p o s i t i o n s  a n d

i n n o v a t i v e  f e a t u r e s .

03
CYBERSECURITY

THREATS :

Risk:

Mitigation

P o t e n t i a l  d a t a

b r e a c h e s  a n d

c y b e r a t t a c k s .

I m p l e m e n t  r o b u s t

s e c u r i t y  m e a s u r e s  a n d

r e g u l a r  a u d i t s .

04
REGULATORY
CHANGES :

Risk:

Mitigation

N e w  r e g u l a t i o n s

i m p a c t i n g  f i n t e c h

o p e r a t i o n s .

S t a y  u p d a t e d  o n

r e g u l a t o r y  c h a n g e s

a n d  e n s u r e

c o m p l i a n c e .



CONCLUSION
O u r  c o m p a n y  h a s  t a i l o r e d  l e a d  g e n e r a t i o n  a p p r o a c h  c o n s i s t e n t l y  d e l i v e r s  h i g h - v a l u e ,

s a l e s - r e a d y  f i n t e c h  l e a d s  t h a t  a c c e l e r a t e  c l i e n t  g r o w t h .  B y  c o m b i n i n g  d a t a - d r i v e n
s t r a t e g i e s  w i t h  p e r s o n a l i z e d  o u t r e a c h  a n d  A I - l e d  q u a l i f i c a t i o n ,  w e  m a x i m i z e  R O I  a n d

r e d u c e  s a l e s  c y c l e s .  O u r  d e e p  i n d u s t r y  e x p e r t i s e  e n a b l e s  f i n t e c h  c l i e n t s  t o
c o n f i d e n t l y  s c a l e  t h e i r  p i p e l i n e s  w h i l e  e n h a n c i n g  l e a d  q u a l i t y  a n d  e n g a g e m e n t .

P a r t n e r i n g w i t h    us m e a n s  d r i v i n g  m e a s u r a b l e  b u s i n e s s  o u t c o m e s
t h r o u g h  i n n o v a t i o n  a n d  t r u s t e d  c o l l a b o r a t i o n ,  s e t t i n g  t h e  s t a g e  f o r  s u s t a i n e d

c o m p e t i t i v e  a d v a n t a g e  i n  t h e  e v o l v i n g  f i n t e c h  l a n d s c a p e .
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