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B2B Sales & Marketing Framework®

Markedstryk
Annoncering, networking, 
telemarketing, messedeltagelse m.fl.

Salgsindsatser
Bearbejdning af target accounts i salg baseret 
på signaler fra markedet.

Købsintentioner
Afdække signaler i markedet, der viser 
målgruppens købsintentioner.

Markedsfokus
Kortlægning af markedet, 
drømmekunder, købscenter, 
værdiskabelse og differentiering
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Fundament, GTM 
og infrastruktur



En stærk GTM og solid infrastruktur

Målgruppe og værditilbud

● Hvem er vores kernemålgruppe?
● Hvordan er deres købscenter?
● Hvad er vores værditilbud mod 

denne gruppe?

Salgsfilosofi og kunderejse

● Hvilken salgsfilosofi passer til vores 
løsning?

● Hvordan ser vores kunders 
købsrejse ud, og hvordan tilpasser 
vi os den?

● Hvilke opgaver ligger i 
salgsprocessen?

Processer og måling

● Hvordan laver vi et kontinuerligt 
tryk mod vores marked?

● Hvordan dokumenterer og måler vi 
på indsatser, resultater og 
konverteringsrater?



Et typisk købscenter i en dansk industrivirksomhedMål: Pipeline og newbizz-kunder
Processen fra A - Z:

1. Mapping af key accounts 

2. Mapping af stakeholders og persona-beskrivelse

3. Value proposition definition 

4. Taktisk planlægning af markedstryk: kanaler, online/ offline mm. 

5. Infrastruktur-opbygning (annoncestruktur, segmentering, måling af 
påvirkning, CRM system og pipeline management)

6. Content-plan og produktion af grafik, tekster, video mm. 

7. Løbende optimering, drift og vedligeholdelse

8. Løbende overvågning af interesse, berigelse af leads og overlevering til salg

9. Pipeline management og salgsproces

Pipeline
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Filosofi: Værdibaseret salg
➔ Workshop med Intenz

➔ Workshop med TalentX

➔ Salgsproces opdelt i 5 trin

Behovsafdækning
Skræddersyet 

oplæg til 
samarbejde

Præsentation af 
løsning

Udarbejdelse af 
detaljer, 

kontrakt mm
Vedholdenhed
/ opfølgning 



Vi fik salgsproces på plads
… men hvad med før mødet?



Strømlinet lead-proces
➔ Salgsprocessen var defineret

➔ Vi ønskede at skalere antallet af møder

➔ Derfor tegnede vi også den ideelle lead-proces

Marketing Prioritering af 
leads

Research og 
berigelse

Struktureret 
opfølgning

Dokumentation 
og outreach



Vi vender tilbage, 
først Kenneth..



Vi vender tilbage, 
først Kenneth..



Vi vender tilbage, 
først Kenneth..



Vi vender tilbage, 
først Kenneth..



Vi vender tilbage, 
først Kenneth..



Vi vender tilbage, 
først Kenneth..



Vi vender tilbage, 
først Kenneth..



Vi vender tilbage, 
først Kenneth..



Vi vender tilbage, 
først Kenneth..



Vi vender tilbage, 
først Kenneth..



Vi vender tilbage, 
først Kenneth..



Vi vender tilbage, 
først Kenneth..



Vi vender tilbage, 
først Kenneth..



Vi vender tilbage, 
først Kenneth..



Vi vender tilbage, 
først Kenneth..



Vi vender tilbage, 
først Kenneth..



Mindmill som case



Lead-processen 



Strømlinet lead-proces
➔ Vores proces for salget var defineret

➔ Vi ønskede dog at skalere antallet af møder

➔ Derfor tegnede vi også den ideelle lead-proces

Marketing Prioritering af 
leads

Research og 
berigelse

Struktureret 
opfølgning

Dokumentation 
og outreach



Et typisk købscenter i en dansk industrivirksomhedStruktureret lead-proces
Prioritering af leads

● Analytisk vurdering af interesse, potentiale, leadscore, branche, størrelse og fit i forhold til 

vores ICP. Det kræver forretningsforståelse, en hurtig beslutning og en evne til at prioritere 

ud fra logik.

Research & berigelse
● Dybdegående research i virksomhedens økonomi, strategi, organisation og 

beslutningstagere. Det kræver en naturlig nysgerrighed og kritisk sans.

Outreach & dokumentation
● Formulering af korte, relevante og engagerende beskeder via mail, LinkedIn og telefon. 

Kreativitet kombineret med vedholdenhed og professionel dokumentation.

Struktureret opfølgning
● Organiseret arbejde med pipeline stages og opfølgning. Det kræver struktur, tålmodighed, 

systemforståelse og situationsfornemmelse.



Kvalificerede 
leads i pipelinen 

 Lead overlevering



Salgsprocessen



Behovsafdækning
● Aktiv lytning: Evne til at kunne lytte uden afbrydelser og opsnappe relevante nøgleord og følelser

● Spørgeteknik: Stille åbne og uddybende spørgsmål for at finde den reelle pain

● Forretningsforståelse: Hurtig forståelse for kundens branche og værdikæde

● Tillidsskabelse: Skabe tryghed gennem ærlighed og fokus på kundens virkelighed

Behovsafdækning
Skræddersyet 
oversigt over 
samarbejde

Præsentation 
af løsning

Udarbejdelse af 
detaljer, kontrakt 

m.m
Vedholdenhed
/ opfølgning 



Skræddersyning af oplæg
● Analytiske kompetencer: Omsætte kvalitative input til kvantitative data og ROI-beregninger 

● Projektledelse: Bygge logiske, gennemførlige tidsplaner med realistiske deadlines

● Logik/konkretisering: Oversætte behov til konkrete skræddersyede løsninger

Behovsafdækning
Skræddersyet 
oversigt over 
samarbejde

Præsentation 
af løsning

Udarbejdelse af 
detaljer, kontrakt 

m.m
Vedholdenhed
/ opfølgning 



Præsentation
● Storytelling: Gøre komplekse planer enkle gennem narrative rammer

● Tilpasning: Differentiere præsentationen efter målgruppe og beslutningstagere 

● Thought leadership: Positionere sig selv som rådgiver frem for sælger + Autoritet

Behovsafdækning
Skræddersyet 
oversigt over 
samarbejde

Præsentation 
af løsning

Udarbejdelse af 
detaljer, kontrakt 

m.m
Vedholdenhed
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Vedholdenhed og opfølgning
● Timing og situationsfornemmelse: Vide hvornår man skal rykke,  og hvornår man skal give luft 

til beslutningsprocessen

● Relationel vedholdenhed: Følge op værdiskabende, frem for at “jagte” kunden, gennem små 
check-ins og relevant indhold

● Værdiforankring: Gentage og forstærke de vigtigste pointer omkring ROI og forretningsværdi 

Behovsafdækning
Skræddersyet 
oversigt over 
samarbejde

Præsentation 
af løsning

Udarbejdelse af 
detaljer, kontrakt 

m.m
Vedholdenhed
/ opfølgning 



Udarbejdelse af kontrakt
● Høj detaljegrad: Sikre korrekt beskrivelse af leverancer, priser, tidsplaner og betingelser 

● Forhandlingsevner: Finde kompromisser og skabe win-win følelse for begge parter

● Juridisk forståelse: Kende vigtigste elementer og kunne koordinere med specialister

Behovsafdækning
Skræddersyet 
oversigt over 
samarbejde

Præsentation 
af løsning

Udarbejdelse af 
detaljer, kontrakt 

m.m
Vedholdenhed
/ opfølgning 



Subjektive ratings



Hvad er vurderingen af vores ICP’ere?

Marketing Prioritering af 
leads

Research og 
berigelse

Struktureret 
opfølgning

Dokumentation 
og outreach

Behovsafdækning
Skræddersyet 

oplæg til 
samarbejde

Præsentation af 
løsning

Udarbejdelse af 
detaljer, 

kontrakt m.m
Vedholdenhed
/ opfølgning 

5/10 2/10 2/10 2/10 4/10

6/10 8/10 7/10 5/10 10/10



Mindmill



Vi hjælper hele den kommercielle afdeling

    Ledelse

● Overblik: Måling af pipeline, 
konverteringsrater og lead time

● Indsigt: Hvad koster en ny kunde?

● Effektivisering: Bedre udnyttelse 
af newbizz- ressourcer

● Fokus: Forbedre indsats dér, hvor 
potentialet er størst

    Sælgere

● Skarpere dialog med større 
kunder

● Færdigserverede emner inkl. 
kontaktdata

● Højere sandsynlighed for korrekt 
timing

● Undgår at blive “irriterende” i 
markedet

    Marketing

● Klar rolle i salgsprocessen 
→ bidrag til omsætning

● Nye kompetencer i 
samspillet salg/ marketing

● Kreative kompetencer 
aktiveres proaktivt

● Skaber reel 
forretningsværdi via 
content



TalentX



Vi hjælper hele den kommercielle afdeling

    Ledelse

● Kortlægning af salgsteamets 
styrker og udfordringer?

● Hvordan skal de forskellige folk 
ledes?

● Leder du ud fra dine styrker? 
Kommer du forbi dine bias?

● Overblik over kulturen og 
forstærket samarbejde i teamet

    Sælgere

● Indsigt i hvor de spænder ben for 
dem selv i salget.

● Rekruttering af top-performere.

● Bedre brug af synergier i 
salgsteamet.

● Performance-boost af sælgernes 
indsatser.

    Marketing

● Skarpere intern rollefordeling 
mellem medarbejderne

● Rekruttering af medarbejdere.

● Bedre intern forståelse af 
hinanden.

● Bedre samarbejde mellem 
marketing og salg. 



Vi vender tilbage, 
først Kenneth..



Et typisk købscenter i en dansk industrivirksomhedDagens pointer
1. Få styr på jeres overordnede GTM-strategi

2. Få defineret hvordan I bedst lander nye kunder

3. Få defineret arbejdsopgaverne i hvert step i salgsprocessen

4. Match det op imod den eksisterende organisation (talenttests)

5. Bliv klogere på, hvad I evt. misser pga. nuværende talent-bias

6. Omfordel opgaver, så det matcher talenter

7. Prioritér ansættelser de steder, der mangler profiler til at løse opgaver

8. Få mere ud af eksisterende ressourcer
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