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Skab en kultur, der
lofter og ikke kun

brandslukker

Afsnit 177 ‘



https://docs.google.com/file/d/1FIqs8WgJvPISdVKyjvSwO51nbE4BDNN8/preview
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8-15 min

ugentlige afsnit
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+30 ars
samlet erfaring
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+150 afsnit
siden 2021
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+5.000

trofaste fglgere




Resultater

Kultur

Teenker - Fgler - Ggr

Dagens
fokus

Kundeoplevelsen



Salgs- & marketing trendanalyse

Kundernes Value

Markedet adfeerd proposition



Salgs- & marketing trendanalyse

Salgsledelse
(mal og
aflgnning)

Kompetence
og viden

Salgs-

Salsproces o
organisation
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Lad os hilse pa

dem vi besgager...



Kunderne kober pa en ny made

#1

Bruger mere tid
uden seelgere




Hvad er 9
\'} +10 22%
? Personer eller titler er af indkgbstiden bruges pa
er s et involveret i beslutnings at koordinere internt i
°

-processen i et B2B kgb indkgbsgruppen

80% 70% 6-12

af B2B-kunders tid af kgbscyklussen er Maneder er den
i kunderejser gennemfgrt alene uden typiske kunderejse
bruges pa engagement med potentiel inden B2B kgbet
digital research leverandgr gennemfgres

Source: Gartner, CSO Insights, McKinsey




Sa hvad skal vi igennem i dag...

10.30-11.15

09.45'10.15 Fra digita|e

9.00-9.45 Indsigter fra 11.30-12.15

Pause megatrends til Pause Al som
konkret veaekstdriver
handling

Velkommen internationale
organisationer

14.00-14.45

Performance

13.00-13.45
Talentjagten Pause
2025

15.00-15.45

Pause

med fokus pa
kultur og team

Afslutning




Indsigter fra
internationale
salgsorganisationer

Med Leon Roy, Ahlsell Group og tidligere
elitesportsudaver




Pause

15 minutter

Del dagen med #B2BKlubben



FRA DIGITALE MEGATRENDS TIL
KONKRET HANDLING

Kan dansk industri og
B2B virksomheder

gore som Zalando?

Med Brede Bjerke, CSO, Dynamic Web, og
Jesper Neergaard Paustian, Vice President,
Digital Commerce, Columbus




Pause

15 minutter

Del dagen med #B2BKlubben



Al SOM VAKSTDRIVER

@get produktivitet
med kunstig
intelligens

Med Christian Petersen, CEO, Toolpack




Frokost

45 minutter

Del dagen med #B2BKlubben



TALENTJAGTEN 2025

Sadan tiltraekker og
fastholder du

kommercielle
topprofiler

Med Hanna Knold Nielsen, Rekrutteringschef,
Career a JKS Company




Pause

15 minutter

Del dagen med #B2BKlubben



Performance med
fokus pa kultur og
team

Med Peter Sand, Fodbolddirektar i FC
Midtjylland og tidl. professionel fodboldspiller




Pause

15 minutter

Del dagen med #B2BKlubben



Digitalisering,
salgsadfaerd og
pipeline-management
i 2025

Med B2B klubben
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Kgbsintentioner

Salgsindsatser

Pipeline



Et eksempel pa kebscentret i en dansk
industrivirksomhed

a
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Claus Bork-2nd 1list @crm~ @

Group CFO

Johan Schur - 2nd 1Llist @ cRM~ @

CEO

Hans Christian Schur - 2nd 1list @ GRM~ @

Chief Executive Officer

“@1» Morten Rahbek Hansen - 2nd 1list @ v~ @
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@
T
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CEO

Anders Hartmann - 2nd 1 List
Director of Operations

QarmM~ @

Henrik Boel - 2nd 1list @ G’M~ @

Director of Operations

Bodil Stald Lund - 2nd 1 List
Group ESG Analyst

QakrMYv @

Account

Schur - Leader of the Pack since 1846

Schur International a/s (+3)

Schur International a/s (+5)

Schur - Leader of the Pack since 1846

Schur - Leader of the Pack since 1846
(+2)

Schur - Leader of the Pack since 1846

Schur - Leader of the Pack since 1846 (+1) Denmark

Geography

Aarhus, Central Denmark Region, Den

Horsens, Central Denmark Region,
Denmark

Central Denmark Region, Denmark

Middelfart, Region of Southern Denmarl)
Denmark

Central Denmark Region, Denmark

Central Denmark Region, Denmark

$ Schur
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Kgbsintentioner

Salgsindsatser

Pipeline
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Hvordan laerer vi kunderne at
kobe sa vi skal saelge mindre?



Bouillon-
terning af
inspiration

Software / vaerktgjskassen

LinkedIn Sales Navigator
Dripify
Cognism.io
LeadInfo
HubLead

Anvendelse

LinkedIn
E-mail
Far og efter mgder

Indhold / Salgsmateriale

Skab konsensus i kgbscentret

Byg en skalerbar proces

Succeskriterier i hvert step
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Fire G v
e I e m e nte r Kort lukketid Hgj deal-stgrrelse
i en sund

pipeline

“ (b

Tilstraekkeligt antal deals
i hver fase

Hgj conversion rate




Den sunde pipeline

Power Value Control

P x P V VxC

— m Win rate



Skab konsensus i kebscentret

P Power Tal med beslutningstagere og influenter

P Pain Dyk ned | kundens udfordringer, behov og ‘pains’

V Vision Skab en vision for vores Igsning, der passer til kundens situation
V Value Demonstrerer vaerdi ved hjeelp af business cases

C Control At pavirke beslutningstagere og hvordan de traeffer beslutninger




Resultater

Kultur

Teenker - Fgler - Ggr

Opsummering

Kundeoplevelsen
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Tak for i dag

Del dagen med
#B2BKlubben

... 0g deltag i lodtraeekningen om en workshop
med Mads og Hans.

Tilmeld dig B2B Klubben pa b2bklubben.dk




