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1 Hvad er formélet med i dag? mindmill

Hvad er formalet?

= At vise, hvordan du kan male din koommercielle
indsats gennem pipelinen.

-> At dele konkrete erfaringer fra virkeligheden,
ikke teori og modeller.

- At vise dig hvordan du skaber et overblik over din
salgsindsats, der kan hjeelpe dig med at traeffe bedre
beslutninger

- At vise, hvordan maling kan bruges aktivt og i real time.

- At vise dig det setup, der virker for os



2 Min rejse fra marketing til salg mindmill

En salgschef
med marketing baggrund

- Min made at male salg pa er formet
af en baggrund i e-handel og marketing.

- | e-handel er marketing og salg samme disciplin
0og males samlet.

- Réadgivende B2B konsulent - forstaelse for forskellene
mellem B2B og B2C

- Overgang til salg - udfordringer, afvisninger og forstaelse
for, at det er meget vanskeligere end det kan lyde

-> Forstaelse for begge “kamre” og behov for overblik for at
kunne traeffe den rigtige beslutning




3 Salgsrammen, der skaber succes mindmill

Fundamentet skal vaere
pa plads

- |ICP (ideelle kundeprofil)

- Veerditilbud

- Steerkt brand og positionering

- Salgsproces: Veerdibaseret salg & Solution selling

- Sales Playbook



Playbook

Kvalificeret lead #1: Besked eksempler malrettet
Hgj interaktion med digitalt indhold Stakeholder #1: CEO

*Vier pt. i prospecting mode og skal fors@ge at etablere kontakt
med virksomhedens kommercielle afdeling.

Send connection request og
efterfglgende en besked:

Hej Kasper,

Vi hjeelper B2B virksomheder med at
bygge en steerk pipeline med de

kunder, de allerhelst vil levere til. :
Stakeholder: 4‘

CEO Vores team hjeelper med at lande
flere drammekunder og skabe
struktur i salgs- og marketing-
arbejdet — iseer i brancher med
lange kunderejser.

Er det veerd at tage en snak?

/ Anders

7 dage senere:
Send e-mail

Hej Kasper,

Hos Mindmill hjeelper vi B2B virksomheder
med at opbygge en steerk pipeline og lande
flere af de kunder, de allerhelst vil
samarbejde med

Vi ser ofte, at mange virksomheder star
med udfordringer som:

- En pipeline

der er for uforudsigelig eller for svag.
-> Ressourcer

der bruges pa de forkerte leads.
- Manglende sammenhang

mellem salg og marketing

4 dage senere:
Send opfglgning

Hej igen,

Jeg ville lige kort fglge op og
hgre, om du har haft tid til at se
min besked?

Fortsat god dag :)



Malbar udvikling og laering i 2025

Moder aftalt
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Q71 Fipeline opbygning mindmill

Pipeline opbygning

9 Stort fOkUS pé akthIteter Det var den forste bekymring, der dukkede op i mit baghoved, da ..more
Tidl. kunder/dialoger, leads og ICP '

d-®

"Hvad nu hvis vi ikke far nok meder i kalenderen?"

-> lgangsaetning af ramme for maling,
der viser vores fremdrift

- Ekstra ressource til outreach
- Sikre deal berigelse og minimal friktion

Aktivitets logning sikrer opfglgning

Primaer laering: Aktivitet = pipeline
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Mode aftalt (Sales Pipeline) - Manedlig




QZ Rekruttering mindmill

Eksekvering og rekruttering

- Den ggede pipeline gar ud over aktiviteterne
-> P | pel | nen Stag nerer Vi arbejder i krydsfeltet mellem strategi, marketing og salg, og vi har brug ...more
Show translation

- Der skal endnu mere tryk til

- Rekruttering starter

Visgger

o
til vores team
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= der vil vaere en del af Mindmill
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# Status pa H1

H1 i tal

N

N

Stabil mgdestrgm

Der er abenhed i markedet og

. ’ 7 Next step
interesse i at hgre om hvad vi kan

Mgde aftalt
Med aktivitet kommer der pipeline
Pipelinen er 6 méneder gamme], Behovsafdzekning
men vi skal arbejde pa vores
konverteringsrate

Konkret opleeg
Vi skal genbes@ge vores salgsproces
og vores salgsfilosofi for at finde de

Kontrakt

ekstra procenter

Accepteret tilbud

131

Stage total

mindmill

Total conversion

to stage

100%

41.2%

28,2%

12,2%

11,5%

Skipped
stage

14

(No value)



Q3 Skalering

Flere salgere

[ J [ J °
— flere aktiviteter P ..
- Stor veekst i aktiviteter, g ) o I —
bedre opfglgning og stgrre tilstedeveerelse N -

Made aftalt (Sales Pipeline) - Manedlig

- Maengden af mg@der fordobles

= Stiller stgrre krav til struktur,
playbook og vidensdeling ' foge

n del af Hi Tech & Industry Scandinavia 2025 - Nordens

- Nye salgere kraever stptte

- Indfgrsel af Solution Owner / Teknisk saelger
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Q4 Konvertering & forudsigelighed mindmill

@get fokus pa konvertering og forecast

> Vislar mgde rekorder
-> Vi far flere leadkanaler og @ger synligheden

-> Vi skaber individuel maling af konverteringsrater,
for at kunne seette ind der, hvor der kan optimeres

= Viindfgrer ny pipeline forecasting
Moder aftalt
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Q4 Konvertering & forudsigelighed mindmill

Deal Owner konverteringsrater

- Viser den enkelte seelgers
styrke og udfordringer

Total conversion  Skipped

o to stage stage
- Bliver brugt til forbedring og Next step il
Potentiale - ikke mikromanagement Mode aftalt o 100% 0
Behovsafdaskning 58,2% 9
Konkret oplaag 30,3% 2
Kontrakt 10,9% 3

Accepteret tilbud 12,7% (No value)




Q4 Konvertering & forudsigelighed mindmill

Solution Owner Konverteringsrater

- Viser den enkelte seelgers
styrke og udfordringer

Total conversion  Skipped

Next st st — to stage stage
- Bliver brugt til forbedring og b age tota
Potentiale - ikke mikromanagement Mos o " 100% 0
Behovsafdaskning 31 70,5% 9
Konkret oplaag 23 52,3% 2
Kontrakt % - 15.9% 3
Accepteret tilbud 8 - 18,2% (NO Va|Ue)



H# 2025ital mindmill

2025 i tal

=> Markant vaekst i antallet af mgder

i andet halvar Total conversion  Skipped
to stage stage
Next step Stage total
- Andet halvar bgd pa 240 mgder
og en konverteringsrate 13.75% Mede aftalt 367 100% 0
- De igangsatte initiativer virkede
. » O,
efter hensigten - nu skal der bygges Behovsafdzekning 184 50,1% 37
yderligere pa
- Fremadrettet: Fokus pé at friggre tid Konkret oplaeg 83,5% 4
til salgsaktiviteter, sa vi ikke “mister”
plpellne Kontrakt 13,1% 10

Accepteret tilbud 14,4%  (No value)




# Konklusion mindmill

Det skal du tage med herfra

- Du skal have styr pa din salgsproces og din ICP for at fa det
maksimale ud af dine indsatser

- Byg din playbook og en proces med aktivitetsmaling,
som du kan male i CRM

- Data giver dig ikke Igsningen, men det giver dig et bedre
beslutningsgrundlag

-> Leer at analysere pa dine tal, optimere og tage beslutninger,
der har rod i virkeligheden og flytter din forretning

- Forudsigelighed gennem pipeline forecasting
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