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Industrivirksom-
hederne star ved

en skillevej

Pa tveers af industrier oplever B2B virk-
somheder nye markedsbetingelser, der
har gennemgribende konsekvenser for
det traditionelle salg.

FAEndret kabsadfeerd, stigende kompleksitet og flere
stakeholders er blot et par af de faktorer, der pavirker
B2B virksomheder, og har gjort det sveerere at seelge.

Det er derfor altafgerende at turde digitalisere sin
tilgang til salg og marketing, hvis man vil forblive
konkurrencedygtig.

| denne guide dykker vi ned i, hvordan de nye mar-
kedsbetingelser ser ud, og hvordan industrivirksom-
hederne kan omstille sig for i hgjere grad at kunne
imadekomme kundernes forventninger og samtidig
drive vaekst i en ny virkelighed.

Med erfaring fra +400 B2B cases hjeelper Mindmill
B2B virksomheder med at udnytte deres omseet-
ningspotentiale ved at udvikle og eksekvere kommer-
cielle veekststrategier, der kan ses pa bundlinjen.

Kompleksitet” er nagleordet, nar vi taler
‘ ‘ industriel marketing. De seneste ar har
eendret markant pa praemisserne, og det

er blevet sveerere at veekste gennem gode gamle
dyder som messer, henvisninger og fysiske mader.

Kunderne har rykket sig online og er mere tilba-
geholdende med at kebe qua den gkonomiske
ustabilitet. Det har kun gjort en kompleks kabspro-
ces endnu sveerere.

Hos Mindmill hjeelper vi danske industrivirksomhe-
der med at navigere i denne kompleksitet ved at
organisere og drive deres salgs- og marketingind-
satser for dermed at skabe synergi mellem salg
og marketing.

Neno Petkovic
CEO, Mindmill
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Kunderne har eendret adfserd

Kunderne har
aendret adfaerd

Et presset marked har fort til ordre-
nedgang og faldende efterspoargsel hos
mange industrivirksomheder.

Det er en aergerlig, men desveerre ikke en overraskende

tendens, ndr vi tager de seneste turbulente ar i betragtning.

Den mest igjnefaldende aendring, som industrivirksom-
heder bliver nadt til at forholde sig til, er, at B2B indka-
berne har kabt ind pa en langt mere digital kabsproces.

Gartner har spaet, at 80% af B2B
salgsinteraktioner mellem saelger
og keber vil forega via onlinekanaler
allerede i 2025.

Hertil kommer, at 33% af alle B2B
indkebere foretreekker en seelger-fri
kabsoplevelse.

Og ser viisoleret set pa Millennials,
sa er vi oppe pa svimlende 44%

Kilde: Gartner
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https://www.gartner.com/en/newsroom/press-releases/2020-09-15-gartner-says-80--of-b2b-sales-interactions-between-su

Er tiden lgbet fra
de traditionelle
salgsaktiviteter?

Kunderne har eendret adfserd

Det har indtil nu veeret "spild” af ressourcer
at investere tid og penge i at @ge digital
markedsfaring, men i takt med at kunderne
rykker online, stiller det industrivirksomhe-
derne i en sveer situation.

Betyder det, at analoge salgsaktiviteter skal
laegges i graven?

Nej.

Betyder det, at vii dag har flere heste at
spille pa for at nd ud til vores kunder?

Ja, — og det skal udnyttes.

®

Saelgerne er ikke ved at blive
udkonkurreret af digitalisering

Tveertimod kan digitaliseringen give
breende til balet, nar det kommer til at age
den kommercielle produktivitet.

Faktisk har B2B indkabere 1,8 gange
starre sandsynlighed for at gennemfare
en aftale af hgj kvalitet, nar de interage-
rer med bade digitale veerkigjer og en
salgsrepraesentant, end de havde haft pa
egen hand.

Kilde: Gartner



https://www.gartner.com/en/sales/insights/b2b-buying-journey

Kabsrejsen i tal e

Kobsrejseni tal

B2B salg er notorisk komplekse. Industrisalg er ofte endnu sveerere, og det bliver
kun mere kompliceret, nar vi ogsa tager i betragtning, at industrivirksomheder
keemper om en lille gruppe af kabeklare kunder.

En opgarelse fra Gartner peger pa, at det kun er For det andet har alle interessenter i indkabsgrup-
5% af de potentielle kunder, der er i markedet for at pen et helt nyt seet kompetencer pa handen, der ger
kabe pa et givent tidspunkt. det muligt for dem at undersege markedet og finde

langt flere informationer pa egen hand.

Samtidig er det en ny gruppekonstellation, som vi

interagerer med i det meget lille vindue. Dermed er der kommet flere opgaver pa bordet, der
kraever nye kompetencer, hvilket kun @ger presset i

For det farste er indkebsgruppen blevet langt sterre  allerede travle industrivirksomheder.

og bestéar i dag af typisk 6-10 stakeholders.

27%

Researching independently offline

Meeting with potential suppliers

16%

Other

indkebsgrupper
Kilde: Linkedin og Gartner

Tidsforbrug pa kebsaktiviteter i

22% 18%

Meeting with buying grou
- RS Researching independently offline


https://business.linkedin.com/content/dam/me/business/en-us/marketing-solutions/resources/pdfs/advertising-effectiveness-and-the-95-5-rule.pdf
https://www.gartner.com/en/sales/insights/buyer-enablement

3 udfordringer hos industrivirksomhederne

3 udfordringer
hos industri-
virksomhederne

De danske industrivirksomheder

er unikke. De sidder pa den form

for faglighed og kvalitet, som man
kun opnar ved enorm specialise-
ring og arelang dedikation.

Den ekspertise gennemsyrer ogsa salgs-
afdelingerne, hvor kompetente tekniske
seelgere har sikret deres pipeline gennem
tiden, oftest baseret pa relationssalg.

Men de markante skift i kundeadfeerd og
kabsrejse udfordrer denne tilgang.

Globalisering og digitalisering har dbnet
op for sluserne. B2B indkaberne har i dag
langt flere muligheder tilgeengelige, og de

er blevet skolet i dual sourcing for at sikre
deres egen supply chain bedst muligt.

Det betyder, at man ikke leengere kan veere
vide sig sikker som leverander — omvendt
kan det ogséa betyde, at der kommer nye
abninger.

Og dem skal vi veere Klar til at gribe.

Heldigvis ligger dansk industri forrest i feltet,
nar det kommer til innovative lasninger, og
dermed er alle forudseetninger péa plads for,
at de danske industrivirksomheder opnar
deres fulde omsaetningspotentiale.

Dog ser vi tre typiske udfordringer, der kan
spaende ben for at komme ud over rampen.
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#1: Forandring taber
momentum

| langt de fleste industrivirk-
somheder er det n@gdvendigt
at teenke ud af boksen for at
imadekomme kundernes nye
forventninger.

#2 Marketing bliver
ikke indtaenkt i den
langsigtede strategi

Vihar allerede naevnt, at B2B
kabsrejsen er kompleks og lang.

Kabsrejsenii tal e

Men det er ikke for ingenting, at man siger, at forandring er sveer.

Hos de industrivirksomheder, som vi arbejder sammen med, kan
der vaere mange grunde til, at forandringen kan ga i st&, men vi
harer seerlig tit, at det er disse 5, der spager:

- Man er nervgs for at bringe forandring ind i sin virksomhed,
fordi man ikke ved, hvorvidt det vil blive en succes.

- Man kaber ikke ind pa projektet pa ledelsesniveau, og det
bliver dermed ikke forankret i virksomheden.

- Man fortseetter med at méle pa de samme parametre som
tidligere, hvilket fastholder seelgerne i gamle vaner.

- Man er presset pa tid og skal brandslukke opgaver her og nu,
og man ender derfor med et indsnaevret driftsfokus.

- Man har ikke ressourcer, erfaring eller en plan for, hvordan
man griber forandringen an.

Uanset hvilke arsager der er tale om, sa kan de tage luften ud af
ballonen og saette en stopper for forandringsprocessen, inden
den overhovedet er blevet en realitet.

Det farer os direkte til udfordring #2.

Det ger det enormt sveert at sikre en virkningsfuld tilstedeveerel-
se i markedet. En udfordring, der kun bliver gjort sveerere ved, at
mange industrivirksomheder ikke indteenker marketing, som en
del af deres langsigtede strategi.

Dilemmaet bestar her i, at B2B indkabere i dag kan veere
langt i deres kabsrejse, for de er klar til at have kontakt med

en faktisk salgsrepraesentant.

Og bliver marketing ikke brugt som en strategisk ressource, gar
man glip af muligheden for at uddanne fremtidige kunder i at kabe.

Det leder os til den tredje — og maske svaereste — udfordring. l,



#3: Salg og
marketing arbejder
i siloer

| mange industrivirksomheder
bestar den typiske marketingaf-
deling af en medarbejder eller to,
der refererer til salgsdirektaren.

3 udfordringer hos industrivirksomhederne

Det betyder, at marketing ofte ender som en driftsafdeling, der
udvikler messemateriale, brochurer og maske et LinkedIn-op-
slag i ny og nae. Det aergerlige med dette setup er, at marketing
dermed ikke bliver en vaekstdriver, der serverer relevante
dialoger til salgsafdelingen.

Denne udfordring bliver gjort endnu sterre ved, at rigtig
mange salgs- og marketingafdelinger ikke arbejder ud fra de
samme malsaetninger.

| bedste fald betyder et manglende feelles fodslag, at man aldrig
opnar den fulde synergi og "bare” arbejder i hvert sit spor.

| veerste fald ender det med, at man peger fingre og modarbej-
der hinanden.

®

Din pipeline kan afhaenge af din
tilstedevaerelse

80% af kabsrejsen foretages pa egen hand.

Samtidig har omkring 80% en shortlist, inden de gar i
gang med at researche — og i 90% af tilfeeldene ender
salget med at gé til en af leverandererne pa den liste.
Men hvordan kommer du pa den liste?

Anbefalinger, hiemmeside, tidligere erfaringer, netveerk
og en bred digital tilstedeveerelse er ofte naglen til at

komme med i de helt tidlige overvejelsesfaser.

Kilde: Harvard Business Review



https://hbr.org/2022/09/what-b2bs-need-to-know-about-their-buyers

3 steps til at age din pipeline

3 steps til at
oge din pipeline

Enhver virksomhed er unik, og det
geelder naturligvis ogsa de danske
industrivirksomheder.

Nar vi taler om lgsninger, der skal @ge vaekst og
omsaetning, er det n@dvendigt at tage det forbehold,
at der ikke findes en one-size-fits-all lasning. Skal
man leegge en strategi, der leverer resultater, skal
den naturligvis altid skreeddersys til den enkelte
kundeprofil og kabsrejse.

Alligevel er vores erfaring, efter hundredvis af B2B
cases, at der er tre steps, der gar igen, nar det
kommer til at @ge ens pipeline.

Step 1: Forsta
din malgruppe

Mélgruppefokus er essentielt. Det kan
lyde banalt, men i mange virksomheder
vil man gerne kunne tage alle ordrer ind.
Omseetning er trods alt omsaetning.

Men nar det kommer til at bygge et
skalerbart setup, sa kan man ende med
at gare sig selv en bjernetjeneste med
denne tilgang.

Frygten for at misse muligheder kan nem-
lig ende med at spaende ben for profitten.
For nar man prever pa at seelge alt til alle,
ender det desveerre ofte med at mudre
kommunikationen, og man far dermed
ikke udnyttet ens fulde potentiale.

Her anbefaler vi at sage indsigt i data

fra dit CRM-system, markedsanalyser,
hypoteser, eller hvad du har til radighed,
sé& du herigennem kan treeffe et bevidst
valg om, hvor | ser det starste potentiale
for at @ge jeres omseetning og dermed fa
en klar definition pa jeres malgruppe.
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3 steps til at age din pipeline

Step 2: Husk en helhedsorienteret tilgang

Der er ikke et quick-fix, der kan fa dig uden om en
lang kabsproces.

Men med en full-funnel marketingstrategi kan du
fange de kabsklare kunder og pleje potentielle
kunder, sa de er klar til at kebe af dig, nar de gari
markedet i fremtiden.

Forskelligartede indsatser péa tveers af kanaler giver
den nadvendige fleksibilitet il at pavirke de mange-
artede behov under hele kabsrejsen.

Det kreever arbejde, men heldigvis er deridag en

lang raekke digitale salgsveerktgjer, der kan hjeelpe
dig med at opfange kebssignaler pa tveers af hele
salgsrejsen og give dig veerdifulde indsigter.

Bedre indsigt i din kabsrejse giver data, som
marketing kan bruge til at finpudse jeres kommer-
cielle indsatser og giver salg information om, hvilke
emner der er klar til en dialog, sé& de kan bruge deres
ressourcer bedst muligt.

=

Step 3: Forandrings-
villighed er ngglen til
langsigtet succes

Det kraever vilie fra salg, marketing og
ledelse at eendre sin tilgang.

Findes det anske ikke, kan du lige s& godt
lade pengene blive i lommen, for s& bliver
det aldrig den investering veerd, som det
kreever at flytte et marked.

Her er tAmodighed en dyd.

Arbejder | med kabsrejser, der straekker
sig over mange maneder eller ar, er det
ikke muligt at se resultater efter fa uger.
Derfor skal det ogsé veere en langsigtet
og strategisk beslutning at binde salg og
marketing sammen.

Og det kreever en smule is i maven at se
afkastet pa den investering.
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Velkommen til Mindmill

Velkommen til

Mindmill

Danmarks foretrukne kommercielle
B2B konsulenthus.

Siden 2009 har Mindmill hjulpet danske B2B virk-
somheder med at bygge bro mellem salg og marke-
ting. | dag er vi 70 specialister indenfor B2B marketing
med et seerligt fokus pa industrivirksomheder.

Hemmeligheden bag vores succes er vores unikke
B2B Sales & Marketing Framework®, som vi har
udviklet pa baggrund af +400 B2B cases.

Med Mindmill som samarbejdspartner far du et full-
service konsulenthus og adgang til et hold af speciali-
ster helt uden risikoen ved at anseette selv.

Vores storste motivation er at drive succes for
vores kunder.

Derfor er vores fornemmeste opgave ogsa at forsta
din forretning, dit produkt og dine malgrupper, sé

vi kan styrke din salgspipeline og levere relevante
dialoger, som er Klar til at tale med dine saelgere.

Vi besidder en bred vifte af
marketingkompetencer - sa du
ikke behover.

Hvordan vi sammensaetter dit hold,
kommer naturligvis helt an pa din virk-
somheds behov.

Men alle vores medarbejdere er specia-
lister indenfor B2B marketing, og de har
allerede begaet begynderfejlene for dig.
Det betyder, at vi har rygsaekken fyldt
med de leeringer og erfaringer, der er
nedvendige for at laegge en veerdiska-
bende kommerciel strategi, der under-
stetter dine forretningsmal.

Sa... Hvem kan du f& med péa holdet?
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Marketing Consultant

Udvikler strategier pa baggrund af deres
dybdegéende kendskab til B2B marketing.

De er din konsulent og patager sig ansvaret
for at forsta din forretning, agerer strategisk
sparringspartner og sikrer, at projekterne
bliver fulgt succesfuldt til dars.

Paid Social Specialist

Opretter og optimerer kampagner pa
baggrund af deres dybe forstaelse for
segmentering og digitale medier.

De er din analytiske partner, der tager ansvar
for at tracke og optimere din virksomheds
annoncestrategier og holde dig opdateret
pé performance, sa | kan skabe resultater.

Content Marketing Specialist

Udarbejder skriftlig indhold til branding og
kampagner pé tveers af kanaler.

De er din spidse pen, der formidler din
virksomheds produkt og veerditilbud ud fra
en grundig forstaelse af malgrupper, kom-
munikationsstil og selling points.

Video Specialist

Filmer, klipper og redigerer alt fra
annoncevideoer, profilvideoer, factory tours,
webinarer - og alt herimellem.

Er din kameramand, der fanger dit produkt
og din virksomhed pa film eller pa billeder
og guider jer til at skabe en fortaelling, som
reesonnerer med malgruppen.

Velkommen til Mindmill 14

PPC Specialist

Varetager oprettelse, optimering og tracking af
Google Ads kampagner.

De er din Google-ekspert, der bruger deres
analytiske egenskaber og forstaelse for
Google til at udvikle og eksekvere jeres
annoncestrategier.

Marketing Automation Specialist

Tackler tekniske opseetninger, tracking, e-mail
marketing og integrationer til CRM systemer
samt digitale platforme.

De er din tekniske specialist, der med den
ene hand handterer tekniske opsaetninger
og integrationer, mens den anden optimerer
e-mails og sikrer tracking pa platforme og
automatiske processer.

Graphic Design Specialist

Designer og opseetter grafiske lasninger til
landingssider, annoncering og kampagner.

De er din kreative, forleengede arm, som
sikrer den rgde trad i din virksomheds
visuelle udtryk, der fanger din travle mal-
gruppes blik pa tveers af kanaler.

Presales og telemarketing

Udferer méalrettet telemarketing, der falger
op pé interessen fra kampagnerne og
kvalificerer leads.

De er din mellemmand mellem salg og mar-
keting, der griber telefonen for at varetage
B2B madebooking, research og markeds-
analyser — altid pa det lokale sprog.
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