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Hvem er 
Mindmill? B2B kommercielt konsulenthus

Salg & Marketing
50 medarbejdere 

30 fuldtid og 20 timelønnede

Marketing + Presales
16 sprog repræsenteret

Vi driver øget pipeline
Med alt det indebærer

+400 B2B kundecases
50% industri, 30% Saas/IT, 20% øvrige
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B2B Sales & Marketing Framework®

Markedstryk
Annoncering, networking, outreaches, 
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

Pipeline

Mar
ke

dstr
yk

Købsintentioner

Markeds-
fokus

Salgsin
dsa

tse
r



Formålet med pipeline-styring
➔ Forudseenhed: Når vi vores omsætningsmål?

➔ Kompetenceudvikling: Hvor kan den enkelte blive dygtigere?

➔ Forecasting: Hvilke ressourcer bliver nødvendige på baggrund af forventede resultater?

➔ Markedstryk: Er vi nok til stede i markedet, eller bør markedstryk skaleres? 

➔ Sikkerhed: Ingen “glemte” emner, som falder mellem to stole

Opportunities Møde 
Booket

Afdæk
Behov KontraktKonkret 

oplæg
Tilbud 
Accept

Tilbud 
Afvist

Dialog 
strandet



Pipeline
Motivation i organisationen

Stakeholder 1: CEO

➔ Godt informationsgrundlag for 
beslutninger: Kapacitet, 
nedskæringer, investeringer

➔ Kan følge med i, om vi lykkes med 
strategien 

➔ Sikrer at alle arbejder i samme 
retning på tværs af siloer

➔ Forecasting 

Stakeholder 4: CMO/Marketingchef

➔ Kan dokumentere sin effekt og 
indsatser 

➔ Adgang ind i beslutningscenteret 
➔ Kan optimere på baggrund af 

resultater
➔ Kan se, om nogle strategiske 

drømmekunder skal rammes på 
anden vis

Stakeholder 2: Sælger

➔ Kan effektivisere sin arbejdstid 
➔ Fokusere ét sted med sine emner
➔ Blive fodret med emner fra 

marketing
➔ Øget sandsynlighed for at nå 

personlige salgsmål/budget
➔ Mere ro grundet tryghed i ikke at 

misse noget

Stakeholder 5: Salgsdirektør

➔ Øget sandsynlighed for at nå 
mål/budgetter 

➔ Person-uafhængighed
➔ Kan bruges til kompetenceudvikling 

hos den enkelte 
➔ Kan bevare overblik uden konstant 

opfølgning på tværs af 
markeder/segmenter/sælgere

Stakeholder 3: Ejer / bestyrelse

➔ Fremtidssikring af virksomheden
➔ Reduktion af risici forbundet med 

enkeltpersoner (inkl. sig selv)
➔ Nemmere at dokumentere 

fremtidig værdi ifm. salg 



Fundamentet



Hvad I bør få styr på
➔ Infrastruktur for pipeline matcher salgsproces

➔ Konverteringsrater mellem stadierne 

➔ Tid mellem stadierne

➔ Gennemsnitlig værdi af en kunde

➔ Operationel Sales Playbook (dokumentation)

➔ Dokumentation fra alle (adfærd)

Opportunities Møde 
Booket

Afdæk
Behov KontraktKonkret 

oplæg
Tilbud 
Accept

Tilbud 
Afvist

Dialog 
strandet



Hvordan kommer I i gang?
● Få styr på jeres marked: Drømmekunder, købscenter, kunderejse

● Definér jeres værditilbud over for alle stakeholders

● Træk lister på drømmekunder, find kontaktpersoner

● Opbyg en infrastruktur til at måle indsatser, købsintentioner og pipeline

● Planlæg jeres markedstryk på tværs af salg- og marketingaktiviteter

● Få lavet en operationel salgsplaybook for at sikre opfølgning

● Eksekvér på indsatserne, fang købssignaler, følg resultater og optimér på baggrund af 
data

● Skalér indsatser, der giver resultater



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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Måling af drømmekunder



Et typisk købscenter i en dansk industrivirksomhed



Måling af markedstryk



Købsintentioner
Hvor skal vi prioritere vores salgsindsatser? 
Ud af fx 1.000 drømmekunder → prioriteres fx 50 kunder / måneden på baggrund af købssignaler

● Digitale købssignaler
○ Høj interaktion med annoncer / organiske opslag
○ Besøgt vores website
○ Download af indhold
○ Deltagelse på webinar
○ Udfyldelse af kontakt-formular (henvendelse)

● Øvrige købssignaler
○ Ny bestyrelse / direktion / strategisk indkøber
○ Afgivet visitkort på messe
○ Vundet projekt / nyt udbud
○ Hint fra netværket om at specifik virksomhed er i markedet
○ Tidligere aftalt opfølgning (lad os snakkes i Q4) 
○ (Hvilke virksomheder har søgt efter fx marketing softwares) 
○ Ringer selv ind / skriver på mail

Opportunities Møde 
Booket

Afdæk
Behov KontraktKonkret 

oplæg
Tilbud 
Accept

Tilbud 
Afvist

Dialog 
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Konverteringsrate
Opportunity → Møde booket: For lav konverteringsrate / for få møder

● For lav barriere til at blive “Opportunity” 

● Salg følger for lidt op
○ Eller forsøger kun én kanal

● Værditilbuddet er for svagt
○ Hvad er udbyttet af et møde vs. investeringen af tiden/energien?

● Brand / sælger er for ukendt 

Opportunities Møde 
Booket

Afdæk
Behov KontraktKonkret 

oplæg
Tilbud 
Accept

Tilbud 
Afvist

Dialog 
strandet



Konverteringsrate
Mødet booket → Møde afholdt: For mange møder bliver ikke til noget

● Møde uden klart formål / høj nok værdi

● Møde tvunget igennem 

● Dårlige referencer 

● Manglende forståelse/fleksibilitet 

● Manglende opfølgning

Opportunities Møde 
Booket

Afdæk
Behov KontraktKonkret 

oplæg
Tilbud 
Accept

Tilbud 
Afvist

Dialog 
strandet



Konverteringsrate
Møde 1 → Møde 2: Møde 1 afholdt, men dialoger strander herefter 

● Manglende tillid / kemi

● Formål/værdi med møde 2 er ikke investeringen værd

● Andre stakeholders i købscenteret har bremset forløb

● Valgt anden leverandør

● Mangler beslutningskompetence 

● Manglende opfølgning / inddragelse af hele købscenter

Opportunities Møde 
Booket

Afdæk
Behov KontraktKonkret 

oplæg
Tilbud 
Accept

Tilbud 
Afvist

Dialog 
strandet



Konverteringsrate
Skræddersyet oplæg → Kontrakt: Oplæg præsenteret, men kommer ikke til kontrakt-detaljer

● Kunde “tør” ikke træffe beslutning
○ Belastning i organisationen
○ Forkert beslutning
○ Ikke sikker på detaljer
○ Timing ift. andre projekter

● Ikke sikker på ROI for investering (cost/benefit) 

● Manglende tillid til samarbejdspartner

● Valgt anden leverandør (kemi, løsning, pris, finansiering)

● Stakeholder/beslutningstager bremset købsproces (Ofte no-decision) 

Opportunities Møde 
Booket

Afdæk
Behov KontraktKonkret 

oplæg
Tilbud 
Accept

Tilbud 
Afvist

Dialog 
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Hvordan bruges det i praksis?



Booket → Afholdt Møde 1 → Møde 2 Møde 2 → Kontrakt Kontrakt → Accept

Konverteringsrate stadier 85% 25% 50% 85%

Tid mellem stadier 14 dage 15 dage 5 dage 8 dage

Konverteringsrate - Booket → Accept 9,03%

Tid fra booket møde → Accept 42 dage

Gennemsnitlig livstidsværdi 200.000 DKK

Møde værdi: (LV * konverteringsrate) 18.060 DKK

Gennemsnitlige månedlige møder 14 møder

Værdi af nye møder (antal * mødeværdi) 252.840 DKK

Mindmills tal - Nov 22-Nov 23



Hvad ønskede vi?
➔ Øge antallet af møder

➔ Gå fra “Pitch” til behovsafdækning på møde 1 → Skræddersy løsning/tilbud

➔ Længere salgstid (Grundigere proces → Længere fastholdelse)

➔ Øget livstidsværdi

➔ Højere rater af afholdte møder

Opportunities Møde 
Booket Pitch KontraktTidsplan Tilbud 

Accept
Tilbud 
Afvist

Dialog 
strandet

85% 25% 50% 85%14 møder LTV 200.000 DKK 9,03%



Booket → Afholdt Møde 1 → Møde 2 Møde 2 → Kontrakt Kontrakt → Accept

Konverteringsrate stadier 92% 55% 35% 90%

Tid mellem stadier 14 dage 45 dage 40 dage 10 dage

Konverteringsrate - Booket → Accept 15,94%

Tid fra booket møde → Accept 109 dage

Gennemsnitlig livstidsværdi 400.000 DKK

Møde værdi: (LV * konverteringsrate) 63.760 DKK

Gennemsnitlige månedlige møder 24 møder

Værdi af nye møder (antal * mødeværdi) 1.530.240 DKK

Mindmills tal - Dec 23-Aug 24



Hvad gjorde vi?
➔ Ny infrastruktur, automatiseret logging mm. (september 2023)

➔ Tydeligt defineret segment og værditilbud/løsning (september-november 2023)

➔ Synergi i markedstryk: Annoncering, netværksgrupper, LinkedIn, telemarketing, events (okt-dec 2023)

➔ Operationel playbook (til opfølgning) (nov 2023)

➔ Workshop med Intenz: Ændret salgsmetode: Produktsalg → Værdibaseret salg (dec 2023)

➔ Opdateret salgsproces og præsentationsmateriale (jan-jun 2024)

Opportunities Møde 
Booket Pitch KontraktTidsplan Tilbud 

Accept
Tilbud 
Afvist

Dialog 
strandet

85% 25% 50% 85%14 møder
24 møder 92% 55% 35%

Behovsafd. Oplæg

90%
LTV 200.000 DKK
LTV 400.000 DKK

9,03%
15,94%



Deals oprettet i november 2024



Forecasting af omsætning

109 DAGE 95 DAGE 50 DAGE 10 DAGE



Dynamisk rapportering



Udvikling i tal



Pipeline rapportering
➔ Hvor mange nye deals er oprettet? Ugentligt, månedligt

➔ Hvor meget omsætning har vi lukket? Månedligt, kvartalvist 

➔ Hvad er vores pipeline? Ugentligt

➔ Indeks på pipeline: Ugentligt, månedligt, kvartalvist 

Opportunities Møde 
Booket

Afdæk
Behov KontraktKonkret 

oplæg
Tilbud 
Accept

Tilbud 
Afvist

Dialog 
strandet



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, 
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Hvad skal I gøre nu?
● Få styr på jeres marked: Drømmekunder, købscenter, kunderejse

● Definér jeres værditilbud over for alle stakeholders

● Træk lister på drømmekunder, find kontaktpersoner

● Opbyg en infrastruktur til at måle indsatser, købsintentioner og pipeline

● Planlæg jeres markedstryk på tværs af salg- og marketingaktiviteter

● Få lavet en operationel salgsplaybook for at sikre opfølgning

● Eksekvér på indsatserne, fang købssignaler, følg resultater og optimér på baggrund af 
data

● Skalér indsatser, der giver resultater

● Eller …..



Samarbejde med Mindmill



Samarbejdet inkluderer:
B2B Sales & Marketing Framework®

Strategiske møder

Månedlige statusmøder 
Kvartalsvise strategi-workshops

Annoncestrategi & 
Performanceoptimering

Løbende annoncering på relevante 
kanaler (LinkedIn, Meta, Google)

Opportunities

Kortlægning og vurdering af 
købssignaler, som vi skal arbejde 

med i salg

Opbygning af segmenteringsliste

Over virksomheder ud fra 
aftalte brancher, jobtitler mv.

Til salgsfremmende aktiviteter

Digital salgsindsats

Digital outreach 
med fokus på udvidelse af 

LinkedIn netværk

Sales Playbook

Operationel salgsplan, som 
dokumenterer aktiviteter, der laves 

på opportunities

Indholdsproduktion

Løbende grafik og tekst til annoncering
1 x organisk LI opslag pr. Mdr.

1 x videoproduktion hver 6. Mdr.

Opsætning af Hubspot & pipeline

Hubspot Marketing Starter og
Hubspot Sales Pro konto inkl.
Lead Management Pipeline

Resultat-rapportering

Månedlig rapportering over resultater
Løbende feedback på indsatser og 

oprettelse af opportunities

1 2 3
4 5 6
7 8 9



Måned 1 Måned 2 Måned 3 Måned 4 Måned 5+

Mindmill honorar 25.000 DKK 25.000 DKK 25.000 DKK 25.000 DKK 25.000 DKK

Mindmill honorar (telemarketing)
Mindmill honorar (content)

500 DKK pr. time
800 DKK pr. time

500 DKK pr. time
800 DKK pr. time

500 DKK pr. time
800 DKK pr. time

500 DKK pr. time
800 DKK pr. time

500 DKK pr. time
800 DKK pr. time

Software-omkostninger
Zapier 250 DKK
Sales Navigator 700 DKK
Dripify 700 DKK
Hubspot 800 DKK 
+ 350 DKK pr. ekstra bruger

2.450 DKK 2.450 DKK 2.450 DKK 2.450 DKK 2.450 DKK

Total faste omkostninger 27.450 DKK 27.450 DKK 27.450 DKK 27.450 DKK 27.450 DKK

Annoncering (spend) 0,00 DKK +10.000 DKK +10.000 DKK +10.000 DKK +10.000 DKK

Fast

Variabel

Investering



Spørgsmål?


