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Mindmill Denmark ApS Hvad kan vi? Udelukkende B2B kunder

Danske og internationale
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“Beslutningsprocesser “Vi skal prioritere vores
treekker ud” ressourcer”

v'ﬁe@ﬁgtﬁgfna Hvad fo rtal Ier “‘Uforudsigelig pipeline”
2025 0s?

“Timing er ekstremt “Kunderejsen har udviklet sig, og det
afgorende i dag” samme har indkgberen’
‘Digitalisering af ‘Mange stakeholders involveret

aktiviteter er i fokus” i beslutningerne”



Agenda: 5 tiltag

L
2

3
4
5

Fokuseret og malrettet ‘Account-Based’ Marketing
Aktivér dit CRM system

Seet gang i datadrevet leadgenerering

Digitalt tryk fgr, under og efter messer

Effektivisér outreach og kvalificer mgdebooking




Problem

- Misalignment i malgruppen i hhv. salg og marketing
- Spildte ressourcer og penge pa irrelevante virksomheder/ personer

- B2B kunderejsen er kompleks og involverer flere interessenter

Mulighed

- Ggr salg og marketing til en faelles enhed, der arbejder pa de samme
-> Prioritér ressourcer og budget, hvor veerdien eller chancen er stgrst
- Fokuseret bearbejdning af alle interessenter i beslutningsgruppen

Hvorfor S

- Give marketing en klar rolle i salgsprocessen — Bidrag til omseaetning

Acco u nt- B ased - Maling af pipeline og konverteringsrater i

de indledende stadier af kunderejsen

M a rketi n g ? - (Jge omseetningsvaerdien pr. kunde



1

Hvorfor
Account-Based
Marketing?

Problem:
16%

Average Alignment

Marketing Sales
Targeting Targeting

Kilde: Linkedin, 2023



1 Fokuseret og malrettet ‘Account-Based Marketing’ mlnd mlll

Malrettet salg og marketing

Account-Based Marketing (ABM) fungerer som en prioritering
af dit potentielle marked og skaber fokus.
- ABM hjeelper os med at fokusere. e

-> Prioritering af ressourcer i markedet. i ade cHmanctingb.an

- Steerkere tryk og stgrre fokus over for de 1: Few Segmenter med lignende
mest strategiske accounts. ABM karakteristika malrettes

- Samarbejde mellem salg og marketing.

1: Many Massekommunikation
ABM til Target accounts

Total market Tiltreek accounts fra hele
(Demand Generation/Inbound Marketing) det adresserbare marked

Kilde: B. Burgess, 2017



1 Fokuseret og malrettet ‘Account-Based Marketing’ mlnd mlll

Case: Bramming-Plast Industri

Key Account Managers pa de
Kunder enkelte strategiske accounts

HVAC segment Malrettede salg- og marketing
Comfort segment kampagner med henblik pa Newbizz

Alle Target Accounts Synlighed og massekommunkation

Industri- og interesse

. Inbound marketing
baseret segmentering




mindmill

‘Salg og marketing arbejder nu med de samme kundegrupper.
Det skaber en r@d trad, som vi tydeligt kan meerke i
salgsafdelingen”

- Mette Schmidt Hansen, BP/

L.IBPI



Problem

- CRM-dokumentation starter ofte fgrst ved oprettelse af tilbud
- Vived ikke, hvilke aktiviteter vi har i gang eller leads vi arbejder pa
= Vikan ikke male, om pipeline bliver en udfordring om 3-6 maneder

Mulighed

= Faindsigt i, hvilke aktiviteter, der giver mgder og omsaetning

- Lgbende generere nye prospects og bearbejde emner (struktureret)
- Afleese tendenser og beregne konverteringsrater for tilbud oprettet

Hvorfor Forml

- Bedre mulighed for kapacitetsstyring

(] [ ]
a kt Ive re d It - Skalering af aktiviteter, der genererer aegte resultater
-> Kende beregningsmodellen: CAC, pipeline-tid, konverteringsrater mm.
CRM system?



7 Axtivér dit CRM system mindmill

Fa et kommercielt anker

- Et CRM skaber ikke vaekst i din pipeline af sig selv.

Target Account view

Bearbejdning af det samlede marked,
interesse fra leads og indsigt i aktivitet.

- Lgsningen er som regel ikke et nyt system,
men bedre udnyttelse af det eksisterende.

- Manglende indsigt, transparens og overblik opstar,
nar CRM ikke er aktiveret som det kommercielle anker. o .
Effektiv pipeline-styring
- Uden et aktivt CRM ved du ikke, hvad der virker, hvem der Leatls, el gloing s oy
. . omsaetningspotentiale
ger hvad, eller hvad der kan skaleres, og du bliver afhaengig
af enkeltpersoner.

- Med et aktivt CRM kan du ggre mere af det, der virker,
fijerne det der star i vejen, og skabe skalérbarhed og

forudsigelighed i salget Aktivitetsstyring, monitorering af
' effektivitet og forecasting pa pipeline/salg

Rapportering og dashboards




7 Axtivér dit CRM system mindmill

Target Account view

Target Account view
COMPANY NAME i (IMPRESSIONS) i (ENGAGEMENTS) .. o i NUMBER OF SESS.. o | TIME OF LAST SESSIO.. i TARGET ACCOUNT

Bearbejdning af det samlede marked,
interesse fra leads og indsigt i aktivitet.

Grundfos A/S

FORCE Technology

Bredrene Dahl

BILA A/S

Bredrene A&O Johansen A/S
Alumeco Group A/S

JAS Kibak A/S

Herodesk

Jysk Energi / ReMoni A/S / ProEnergi
Universal Robots A/S
Cabicon A/S

CarpetCare

Jorgensen Engineering A/S
Megatrade Beslag a/s
Wexoe A/S

Elma Instruments A/S

Give Steel A/S

Fyns Kran Udstyr

Next > 25 per page ~




Aktivér dit CRM system mindmill

Effektiv pipeline-styring

Deal owner ~ Createdate~  Last activity date~  Close date ~ Advanced filters

Mode aftalt 65 < Behovsafdzkning 51 Konkret ople=g 32 Accepteret tilbud 349

0 ipuuoy

Effektiv pipeline-styring

Leads, salgfglgninger og
omsaetningspotentiale




2 Aktivér dit CRM system mindmill

Rapportering

Pipeline Konvertering | 2025 Total conversion Skipped
to stage stage
Next step Stage total
S - _ o i
Rapportering og dashboards
Aktivitetsstyring, monitorering af
effektivite forecasting pa pipeline/salg
Konkret opleeg (0] 32,06% 4
Kontrakt 40 127% 8

Accepteret tilbud 45 14,29% (No value)



Hvorfor
datadrevet
leadgenerering?

Problem

- Timing er altafggrende i B2B kunderejsen
- Feerre leads kommer af sig selv i dag
= For mange ressourcer gar pa cold canvas

Mulighed
- Fange leads i de indledende stadier af kunderejsen,
dvs. hgjere sandsynlighed for korrekt timing
- Selgere far overleveret feerdig serverede emner inkl. kontaktdata
= Undgar at blive “irriterende” i markedet

Formal
- Konvertering af marketing indsatser til salgspipeline
- Hgjere konverteringsrate pr. lead
-> Opbygning af samarbejde i salg og marketing,
der genererer forretningsveerdi



3 Seet gang i datadrevet leadgenerering mindmill

Flere leads pa tvaers af kilder

-> B2B kunderejsen er lang og involverer ofte S R
op til 8 interessenter, for en beslutning treeffes. {'J ==

-> Disse interessenter har forskellige motivationer : b L L - . A 5.
og sgger information pa hver deres made. :

- Nar salgsressourcerne er begraensede, eller du vil :
@ge din hitrate, kraever det en mere datadrevet tilgang. v

-> Vi skal ikke kun opsamle de fa leads,
der kommer af sig selv ved at ringe, skrive en mail
eller udfylde en formular.

KlimaEnergi A/S - Lead

-> Viskal ogsa fange de indledende digitale
kgbssignaler, som viser tidlig interesse
og kan indikere kgbsparathed.




3 Seet gang i datadrevet leadgenerering

Konkret data og en god overlever

KlimaEnergi A/S - Lead

@ ¥

Opportunity information

Contacts (2)

Companies (1)

Primary

Next step
&

mindmill




3 Seet gang i datadrevet leadgenerering mindmill

Vaerktojer til datadrevet leadgenerering

Data kilder Berigelse CRM
E Leadinfo r
% clay
2 Fibbler
asso
v Byggefakta
P cognism g icrosoft s
¢ Apollo = =
Linked THE RIGHT PEOPLE us salesforce
‘) VAINU

Jobindex



Problem
- Der skabes ikke pipeline eller dokumenteret veerdi af deltagelsen

-> Mgder og dialoger overlades til tilfaeldigheder
= Opfglgningen mangler helt eller delvist, sa dialoger dgr ud

Mulighed

- Skabe malrettet synlighed og booke m@der allerede inden messen

- Sikre engagerede saelgere med ngglekontakter og prioriteter

- Strgmlinet opfglgning med klare next steps, sa vi konverterer bagefter

HVO I'fOI' Formal

e o - Haeve kvaliteten af vores opfglgning, sé interessen omsaettes til mader
d I g Ita It trYk - Maksimere udbyttet af messeinvesteringen gennem malbare aktiviteter
- Sikre en gentagelig og skalérbar messeproces, der kan genbruges

ifm. messer?



4 Digitalt tryk fer, under og efter messer mindmill

Stort potentiale ligger
gemt pa din naeste messe

Gar du pa messe? Svaret er JA for langt de fleste B2B virksomheder. ®
For messen
F|ere BZB Virksomheder gér pé messe for at ta|e med deres kU nder Fgr messen handler det om at skabe opmaerksomhed og fa booket mgder. Brug
t t. || k d d ﬂ t | o e-mails, LinkedIn og direct messaging til at reekke ud, og udnyt deltagerlisterne aktivt.
Og pO entielie kunaer, men de rieste Op ever Ogsa' Kortleeg dine n@gle-stakeholders og fa aftaler i bogen fer messen.

Output: Synlighed og aftaler i bogen

-> For lidt forberedelse og ingen klar plan for, hvem man vil tale med

- Ingen reel opfglgning, der skaber mgder og pipeline bagefter Under messen
Under messen er malet energi og positive dialoger. Det kreever, at saelgerne ved, hvem
de skal tale med, og hvad de skal tale om. Har du lavet din research og kvalificeret din

-> Inaktive seelgere, der gemmer sig inde pa standen

malgruppen pa forhand, bliver dialogerne langt mere konkrete.

. . . . . Output: Netveerk og behovsafdaekning
- Standen tiltreekker nysgerrige, men ikke ngdvendigvis

de rigtige beslutningstagere

Efter messen

Efter messen skal du fglge op med en skarp sammenfatning af dialogen og det naeste
skridt i processen. Falg op pa dine leads, og lad samtidig marketing fortsaette
markedstrykket, sa alle stakeholders kender til jer gennem den kommende salgsproces.
Output: Salgsmgder, bearbejdning og closing



4 Digitalt tryk fer, under og efter messer mindmill

Case: Mindmill pa HI-messe

)
For messen

- Kortlaegning af deltagerlisten og screening for Target Accounts.
- Maélrettet synlighed overfor Target Accounts og stakeholders i disse virksomheder

= Outreach og indledende dialoger til nggle-stakeholders i udvalgte Target Accounts
Output: Synlighed og aftaler i bogen

Under messen

= 5repraesentanter pa messe pr. dag med aftaler for appearance og roller for alle.
- 2-3imarken hele tiden. 2 mand pa standen.

- Berigelse af CRM view (hvem har vi talt med)
Output: Netveerk og behovsafdaekning

mindmill

\ 1} V. \\ \ @M Vekst din
Efter messen 3 ‘ _  pipeline
= Opfglgning pa alle leads, samt alle vi ikke kom i dialog med pa messen
- Leads oprettes med next actions i CRM

Output: Salgsmeder, bearbejdning og closing




4 Digitalt tryk fer, under og efter messer mindmill

Case: Mindmill pa HI-messe

()
For messen Forelgbige resultater
- Kortleegning af deltagerlisten og screening for Target Accounts. (1,5 méned)
- Malrettet synlighed overfor Target Accounts og stakeholders i disse virksomheder
- Outreach og indledende dialoger til n@gle-stakeholders i udvalgte Target Accounts
Output: Synlighed og aftaler i bogen Antal identificerede Target Accounts 334
Under messen Bearbejdning pa LinkedIn 301/334
= 5repraesentanter pa messe pr. dag med aftaler for appearance og roller for alle.
- 2-3imarken hele tiden. 2 mand p4 standen. Leads til opfglgning efter messe 45/ 334
- Berigelse af CRM view (hvem har vi talt med)
Output: Netveerk og behovsafdaekning
Abne deals i pipeline 22/ 334
Efter messen . : :
- Opfglgning pa alle leads, samt alle vi ikke kom i dialog med pa messen Pipeline-veerd AR IRINS
- Leads oprettes med next actions i CRM

o . Lukket omszetning 190.000 DKK
Output: Salgsmeder, bearbejdning og closing



Hvorfor outreach
og modebooking?

Problem

- Manglende newbizz pipeline/ salg
- Taber ordrer til konkurrenter
-> Store udsving i antallet af nye mader / pipeline

Mulighed
- F4 taletid over for potentielle nye kunder
- Kom til bordet hos dine potentielle kunder i de indledende stadier

= F3 kontrol over antal mgder booket, maned for maned

Formal

- Afdaek timing og kgbsparathed hos dine kunder
= Opna dine vaekstambitioner pa nysalg

- Resultat eller indsigt



5 Outreach og m@debooking mindmill

Tag kontrol over dit tryk

- Veekst i pipeline skabes af flere aktiviteter i markedet.
Sales Playbook:

—-> Effektiv og struktureret outreach giver et steerkere tryk

mod malgruppen. 1 Research pa account

: : takehold
- Det ggr dine salgsmg@der mere kvalificerede et

og giver dig kontrollen tilbage over pipelinen.

- Flere aktiviteter fgrer til flere salgsmuligheder.
ere aktiviteter forer til flere salgsmulighede 2 Aktivering af playbook aktiviteter

—-> Sma justeringer i outreach kan gge konverteringsraterne . - Linkedin outreach
og give flere og bedre salgsmader. : > Email
. - Opkald

Dine lister i vilkarlig raekkefglge:
% g E 2 | 3 Dialog, afdaekning

Mersalg til eksisterende kunder og mgdebooking
Tidligere kunder/ parkerede tilbud

Leads fra marketing-kilder Udgangspunkt KP|
Cold canvas Liste med leads Meder

POON=



5 Outreach og m@debooking mindmill

Case: Flere salgsaktiviteter

| perioden januar - juli: Modekilder
@ Inbound Henvisning @ Outbound @ Webinar @ Messe @ Genforhandling
- 2 fuldtids salgsressourcer 7
= 500 aktiviteter i maneden
= Gns. 19 mgder pr. maned w0 60
|

| perioden august - oktober: o 6

] 43
- 5 fuldtids salgsressourcer g v [ |
- 1.500 aktiviteter i méneden :
-> Gns. 50 meder pr. maned 5.

2 2

[ | i 22 22

Maler vi antallet af m@der op imod antallet af salgsaktiviteter ) i
maned for maned, ser vi et sammenligneligt niveau af E | b .
aktiviteter i forhold til antallet af bookede salgsmgde. 0

jan.2025 feb. 2025 mar. 2025 apr.2025 maj 2025 jun.2025 jul.2025 aug.2025 sep.2025 okt. 2025 nov. 2025

Made aftalt (Sales Pipeline) - Manedlig



5 Outreach og mgdebooking

Hvordan?

- Hvor mange salgsmgder skal du have manedligt for at bygge
en pipeline, der sikrer din omsaetningsvaekst eller KPI?

- Lav en Sales Playbook, der sikrer kvalitet og effektivitet
i din mgdebooking.

-> Fa en struktur, der giver dig de varmeste leads fgrst,
og arbejd dig derefter ned igennem listerne.

OBS: Husk at have kapacitet til at Igfte opgaven i forhold til
antallet af salgsressourcer, der arbejder med opsggende salg.

mindmill

Modekilder

@ Inbound

(Distinct count) Create date

Henvisning @ Outbound @ Webinar @ Messe @ Genforhandling

70

80

40

30

aug. 2025 sep.2025 nov. 2025

okt. 2025

jan.2025 feb. 2025 mar. 2025 apr.2025 maj 2025 jun.2025 jul. 2025

Made aftalt (Sales Pipeline) - Manedlig



Poll
Hvilke tiltag er mest

relevante for dit 2026~
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