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Med vores B2B Marketing Framework® far du

implementeret og eksekveret en kommerciel inbound
salgs- og marketingstrategi, som giver dig brandvarme
leads og bedre salgsmader.




DANMARKS FORENDE
B2B MARKETINGBUREAU

Hos Mindmill har vi ét mal: at hjeelpe B2B virk-
somheder med at skabe flere salgsklare leads,
bedre salgsmader og hgjere kanvertering pa
deres pipeline.

Eller helt kort: at skabe ssmmenhang mellem
deres salg og marketing.

Det gar vi med vores B2B Marketing Fra-
mework® — forfinet, optimeret og gennemtestet

af hundredvis af kunder.

Vi kalder det "de succesfulde B2B virksomhe-
ders hemmelige opskrift’

Vived, hvad der virker. Siden 2010 har vi arbejdet
med digital marketing, og i dag har vi samlet knap
40 af Danmarks dygtigste B2B specialister, kon-
sulenter og marketingngrder under samme tag.

Og det er pa den baggrund, at vi kalder os Dan-
marks fgrende B2B marketingbureau

VIHAR SAMLET NOGLE AF DANMARKS
DYGTIGSTE SPECIALISTER, KONSULENTER
OG MARKETINGNGRDER
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Malgruppe

KAPITEL1

B2B MA

RKETING

FRAMEWORK®

Med vores framework er det slut med at
opfinde den dybe tallerken hver gang.

Ved at kambinere det bedste fra inbound
marketing, marketing automation og mal-
rettet leadgenerering bygger vi resultatska-
bende digitale strategier, som giver vaekst og
mere forretning pa bade kort og lang sigt.

Vores succesfulde framework nedbryder
barriererne mellem salg og marketing og

skaber et fundament for samarbejde og
feelles malszetninger.

Resultatet er flere brandvarme leads til salgs-
afdelingen, flere loyale kunder, et steerkere
brand, veekst og mere forretning.

Frameworket er udviklet pd baggrund af &rs
erfaring pa tveers af brancher, industrier og
landegreenser.

KONTAKT DE MEST
VARM DINE LEADS OP AKTIVE LEADS
MED AUTOMATION
Leads FRA MALGRUPPE TIL
Konvertér malgruppen VARME LEADS 13 Frank Jakobsen
til salgsemnner Points Advokatkontoret
TIf.: +4523 834986
E-mail: frank@advokat.dk
@ @ Stilling: Fuldmaegtig
Varme Ieads Direkte LinkedIn Linkedin
< ; henvendelser Leadstadie: Salgskvalificeret lead

Kunder der direkte beder om kontakt




B2B MARKETING FRAMEWORK® | KAPITEL 1

PUNKT 11

INBOUND MARKETING KORT FORKLARET

Du far her et indblik i, hvad der sker i praksis i et inbound marketing setup, og hvilke elementer,
der er ngdvendige for at fa succes med B2B salg og marketing.

Mindmill - Leads to business X

#1SELVE LEADGENERERINGEN

Leadkampagnen igangseettes overfor den udvalgte mélgruppe. Kam-
pagnens formal er at fa permissions fra relevante beslutningstagere.

Leads genereres pa kanaler som:

o Linkedn
« Facebook

Du far oplysninger som: navn, titel, virksomhed, e-mail og telefonnummer.

INFORMATIONSS@GENDE

BLOGINDLAG - E-BOOK - VIDEO

#2 BEARBEJNING AF LEADS -
MAILFLOW

Nar du har accept pa, at du mad sende mar-
kedsfaering til et lead, vil det efterfolgende
modtage info mails, som skal modne leadet og
gore det endnu mere interesseret i dine lgsnin-
ger/services.

BESLUTTENDE

PRIS - DEMO - PRODUKT/L@SNING

#3 KVALIFICERING AF LEADS

Alle indkomne leads bliver tracket i et marketingsystem, hvor deres engagement indikerer deres
kebspotentiale. Leadet far desuden point for hver interaktion.

Varme leads Direkte henvendelse
Et varmt lead er et lead, som o En direkte henvendelse er, hvor et

viser en del interesse ved feks at: lead selv beder om at blive kontak-

tetfeks ved at eftersperge en:

» Downloade et produktkatalog
 Deltage p3 et live event Gratis workshop
» Seen factory tour Produktdemo

« Udvise kabsinteresse pa website ROl beregner

« F3+20 point Gratis analyse




B2B CASE

STOTEK

Udfordringen

Da pandemien gjorde sit indtag i 2020, matte
ST@TEK genteenke deres normale salgssetup
for at sikre en konstant markedsbearbejdelse.
De var vant il at arbejde med messesalg og
klassisk opsggende salg, men det satte corona
en stopper for.

Lesningen

"Vi havde aldrig arbejdet med de mere blgde
veerdier af vores produkt for. Med det mener
jeg, at vi ikke vidste, at det kunne skabe
veerdi overfor potentielle kunder at se, hvor-
dan avnen bliver lavet, hvordan vores pro-
duktion ser ud, eller hvardan man betjener
den. Alt det fik vi gjnene op for seammen med
Mindmill i vares kreative proces, hvor vi fik
lavet videomateriale, produktguides og

Introducing the
dosing furnace for the
; GIGA generation

A

BfE @M o,

Choose the correct dosing furnace

Introducing the
dosing furnace for the
,GIGA generation

optagede demonstrationer af vores ovne. Alt
sammen noget vi skulle bruge i vores online
kampagner for at skabe opmeaerksomhed

og efterspargsel overfor den malgruppe, vi
havde defineret”

Resultatet

"Vihar veeret i gang med vores nye digitale
kampagner i ca. 6 maneder nu, ag vi har faet
en virkelig god respons pa kampagnerne.
700 leads er det blevet til og heraf er 35 %
kvalificerede salgsleads. Det er en hitrate,

vi er yderst tilfredse med. Jeg tar slet ikke
teenke pa, hvor mange ressourcer, timer og
rejseomkostninger, vi skulle have brugt, hvis
vi skulle generere alle de leads via almindelig
opsegende salg”

. Choosing the right dosing
furnace is a big investment.

=SToTER—




B2B CASE

HI-CON

Udfordringen

"Vi er jo en meget konservativ branche, som
ikke er alt for udfarende, men det er vi nu ved
at endre pa. Ofte bliver marketing set som
en omkostning mere end en indtegt, og det
ville vi gerne gere op med. Vi ville vise, at mar-
keting kan bidrage til veekst og nye kunder.
Men vi havde behov for ekstra ressourcer og
andre kompetencer, end vi havde inhouse for
at lykkes med vores nye strategi,” forteeller
Julie Nayberg Thomsen, Head of Marketing.

Lasningen

Over en periode pd sma to maneder fik vi
planlagt og eksekveret et B2B Marketing
Framework fra Mindmill med alt, hvad det
indebeerer af kampagnemateriale, video
shoots, e-mail flow, leadscoring og salgs-
dashboards. Vi arbejdede teet sammen om

Arkitektens
inspirationskatalog

::::

Er du entreprengr
og skal du til at starte
el nyt byggeprojekt?

Julie Nayberg Thomsen
Head of Marketing

alt content; billeder og budskaber, som skulle
sikre, at vi var s relevante i vores kammu-
nikation, at vi ville f3 henvendelser pa det.

Vi lavede guides og inspirationskataloger til
download, og det gav virkelig mange leads’,
forklarer Julie.

Resultatet

"Vi sd meget hurtigt, at de budskaber og de
problemstillinger vi inkluderede i vores kam-
pagner pa de saciale medier ramte spot on
hos malgruppen. Leads tikkede ind i en lind
strom. Og endda til en utrolig lav leadpris. Det
var win-win for 0s. Vi har dags dato faet 270
leads, hvoraf 63 % er kvalificerede leads,
afslutter Julig”.




B2B CASE

ENERGI DANMARK

Malet

Malet for Energi Danmarks kampagne var
todelt: Det var ambitionen at fa en mere direkte
kontakt med relevante virksomheder i forhold til
deres nye el-aftaler, samt at gare marketingar-
bejdet mere datadrevet og dermed malbart
Malgruppen var primeert C-level i virksomheder
med fokus pa gkanomi, men hvor en
CSR-agenda ogsa spiller mere og mere ind.

Lasningen

Vi udarbejdede en kampagne med fokus pa
3 initiativer til gavn for bade virksomhedens
bundlinje og for miljget Dermed kunne vi
fange opmeerksomheden hos bade CEOs,
CFOs og CSR-ansvarlige.

Resultatet

Til trods for en lang salgsproces har Energ
Danmark allerede pabegyndt en salgsdialog
med flere relevante kundeemner, som over-
vejer deres nye el-aftale. Men det vigtigste
output af samarbejdet er, at Energi Danmark
har taget inbound-tankegangen til sig og i dag
teenker deres salg pa en helt ny made.

Det betyder, at de far en mere direkte kontakt
med malgruppen tidligere i beslutningspro-
cessen. Samtidig er marketingarbejdet blevet
mere datadrevet og malbart, hvilket betyder at
Energi Danmark har faet et bedre overblik over
performance og ROI.

Energi Danmark’

Fa en bedre
bundlinje

ved at bidrage
til den grenne
omstilling

Lzes mere her.

BORSEN.

“““““ Forside Seneste Kurser Ledelse E-Avisen Uddannelse - Pro Finans

eeeee

Stifter af Just Eat-konkurrent forlader
selskabet: "Nu handler det om driften af




VARDIFULDT
CONTENT, DER
KONVERTERER

Du skal producere relevant,
veerdifuldt indhold,

séledes dine potentielle KEND DIN MALGRUPPE
kunder deler deres Nar du har defineret din malgruppe, kan du
kontaktoplysninger. malrette med relevant indhold, som viser, hvordan

dit produkt lgser det behov, de star med.

Hvad virker typisk for
B2B virksomheder?

Kundecases

Referencer HVAD ER DERES STﬂRSTE
seregnere UDFORDRINGER?
Brancherapporter

—DGRUS‘EGF Analysér eksisterende data og tal med
\Webinarer

salgsafdelingen om kundernes udfordring. Nar du
kender malgruppens udfardringer, ved du 0gs3,
hvilket indhold du skal producere

HVAD ER DERES STORSTE
KOBSBARRIERER?

Veer ikke bange for at adressere emner som
pris og proces. Nar du italesaetter kundens
kebsbarrierer, kommer du teettere pa ordren.



D2 D DO D
D2 D D D
2 D DO D
2 D DO D

3 INDHOLDSTYPER, DU
IKKE KOMMER UDENOM

Toolpack: Annonce-video

PUNKT 2.4 :
DOLPACK 365°
vI D EO MEASURE WHAT MATTERS

Video er et absolut must i din markedsfaring.
Det er et godt veerktgj til bade leadgenerering og
modning af leads. Video kan ogsa benyttes fil
at skabe en relation mellem kunde og seelger, SV (LR ' S—

BUSINESS ADVISOR Achie Unleash your

allerede inden salgsdialogen pabegyndes. o= wtogetner | Upotends

- pa'budget og rappeortering? |
v

A

Energi Danmark: Email fra Mailflow
PUNKT 2.5

E-MAILS

E-mails benyttes til at imgdekomme og nedbryde
kabsindvendiger og lsbende modne dine leads.
Det gar salgsdialogen nemmere, fordi kunden
allerede har en forstaelse for produktet, og fordi
saelgeren ikke skal svare pa de samme spargsmal
igen og igen.

Energi  Danmark

Lave elpriser og minimal risiko

Hi-Con: Premium Content
PUNKT 2.6

PREMIUM CONTENT

Gated indhold er selve kernen i din inbound stra-
tegi. Gated indhold sikrer dine potentielle kunders
e-mail, s3 du efterfelgende kan salgsmodne dem
kontinuerligt med relevant indhold. Det gatede
indhold kan veaere kundecases, referencer, bereg-
nere, brancherapparter, tjeklister, webinarer mm.

B2B Marketing Framework®




B2B CASE

GATEHOUSE GROUP

Udfordringen

GateHouse Group kam til Mindmill med store
ambitioner om veekst. De havde brug for at
bygge en steerkere pipeline af kvalificerede
leads med interesse for deres lgsninger.
Marketingafdelingen var allerede godt inde i
hele tankegangen omkring Inbound Marke-
ting, men de manglede at fa sat deres tilgang
i system, sa deres marketingindsatser blev
teettere knyttet ssmmen med salgsafdelin-
gens arbejde. Malet var derfor at udvikle leads
til faktiske salgsmader, salg og nye kunder.

Lasningen

Da GateHouse Group gerne ville nd bredt ud,
startede vi hgjt oppe i salgstragten med at
ramme bredt inden for malgruppen af
farskellige stillingsbetegnelser, der arbejder
med maritime data. Vi producerede guides,
som malgruppen kunne downloade. Alle ind-
samlede leads fra guide-kampagnen kom ind

i et unikt mailflow, hvor de fik tilsendt relevant
content og ogsa blev inviteret til live webinarer
med demonstration af Gatehouses lgsninger.

Ulrik Rasmussen
CCO

Resultatet

Samarbejdet med GateHouse Group resulte-
rede | en stor volumen af leads af en meget
hgj kvalitet. Det har betydet, at deres pipe-
line er fyldt op med varme leads, som deres
salgsafdeling aktivt kan arbejde videre med.

Vi arbejder nu pa at udvide samarbejdet til at
omfatte flere forskellige stadier i kabsrejsen
og flere forskellige produkter.




KAPITEL 3

DATADREVET
LEADGENERERIN

Med mange ars erfaring fra mel- PUNKT 31

lemstore og internationale B2B LINKEDIN

virksomheder kan vi tydeligt se,

atiseer 3 kanaler har den bedste Via LinkedIns unikke segmenteringsmuligheder kan du
performance ift konvertering, nar malrette dine kampagner neermest 171 mod malgruppen.
malet er leadgenerering, salgsma- Platformen er derfor essentiel i jagten pa kvalitetsleads
der og oget salgspipeline. for B2B virksomheder.

De mest oplagte malretninger er:

« Retargeting - besggende fra PUNKT 3.2
dit website

 Lookalike audience - personer FACEBOOK
der ligner dine kunder

« Branchespecifikke og interes- Facebook er verdens stgrste sociale medie, men poten-
sebaseret malretning tialet er ofte undervurderet af mange B2B virksomheder.

Den vigtigste ingrediens til succes pa Facebaok er,
at du segmenterer dine kampagner ud fra et steerkt
datagrundlag.

"Ud med beslutninger baseret pd mavefornemmelser og geetteri og ind
med beslutninger taget pa konkret viden.

Data er en af dine mest veerdifulde marketingressourcer, og med den
rigtige information kan du lave skalerbare marketingprocesser, som
understatter salget.

Niklas Seir Nielsen, Mindmill
Head of Client Management




PUNKT 3.3

DATADREVET LEADGENERERING | KAPITEL 3

EKSEKVER EN TVARGAENDE OG MALRETTET
KAMPAGNESTRATEGI MED FOKUS PA LEADGENERERING

Nar du har produceret dit indhold, skal du i gang med kampagnestrategien. Til B2B
virksomheder anbefaler vi at benytte LinkedIn, Facebook og Google Adwords, fordi
de har gode segmenteringsmuligheder og annonceprodukter. Herunder ser du et
par eksempler pd kampagner med hgj konverteringsrate.

Hi-Con: Eksempel pa Facebook Lead Ad

. Hi-Con A/S

Offentliggior: af Sarsh Vium Halager @ - 18. juni @
Arbejcer du  ertreprengriranchen og vil du forbedre totslgkonomien for dit byggeprojekt? 54
har vi skrevet tieklisten til dig: https://bit y/3pYaMRA

Sadan far du som
entreprengr den bedste
pris pa dit altanprojekt

Download
tjekliste

Download tjeklisten Download
{5 Synes godt om [J Kommenter 2> Del

Kommenter som Hi-Con A/S [ORC R

Toolpack: Eksempel pa LinkedIn Lead Ad

m Toolpack Selutions

B Er du ansvarlig for, at jeres Microseft-lgsning er optimal? [
Vi har samlet en liste med 5 hurtige méder, til ot 7 et bedre og mere effekiivt setup.

Udfyld fermularen herunder eller via dette link: https://Inkd.in/geWVEv2

footpack,

Betaler I

VN@EDVENDIGT

meget for jeres
Microsoft 365-setup?

HENT TJEKLISTE o
- 2 HURTY E
s o MADER

G
forbedre gig

Download listen - klik HER og udfyld formularen

& Download

Udfyld formularen og modtag tjeklisten

E-mail
Fomawn

Efternavn

Virksomhedsna,

e
Dun & Bradstreet Danmark

Toolpack Solutions

[Tl
.m;naﬂ‘n\ll-‘

Download tjeklisten nu

We'll send this information to Toolpack Solutions, subject to the company’s privacy policy

Email address

co@mindmill.dy

Carina

Pedersen

Head of Marketing

Mindmill - Leads to business




B2B CASE

CABINPLANT

Udfordringen

‘| Cabinplant blev vi uden varsling ngdt til at
genopfinde vores made at arbejde med salg
og marketing p3, da vores udstillingsvindue
(internationale messer) overfor nye poten-
tielle kunder blev lukket i med coronaen. Vi

kunne jo ikke bare seette marketing pa pause,

s8 vi teenkte straks i alternative baner med
mere digitale kanaler. Vi har arbejdet lidt med
LinkedIn tidligere og ogsa skabt leads den ve;
igennem, men vi var udfordret pa hele delen
med at skabe relevant content og bearbejde
de leads, vi fik" forteeller Jan.

Lesningen

Mindmill har hjulpet Cabinplant med helt nyt
markedsferingsmateriale, nye videcer og et
struktureret mailflow, som skal uddanne og
modne alle indkamne leads.

"Vores vigtigste mal i samarbejdet med Mind-
mill var at f& vores brand ud at leve - vi ville pd
lystavlen ved de rigtige beslutningstagere. Vi
arbejder nu anderledes med vores kunder og
leads and de fleste andre i vares branche. Vi
bliver meget mere naervaerende 0g proaktive,
hvilket styrker vores brand — bade pa kort og
lang sigt," forklarer Jan.

Resultatet

Med Struktureret lead management har
Cabinplant skabt méalbare resultater. Virksom-
heden har pa 5 maneder faet 320 leads og
herudaf er 75% blevet scaret som relevante
leads. 97 er indtil nu blevet til varme leads og
23 er blevet kgbsklare salgsleads.

;;;;;;;;;;

Are you looking for better
solutions for meat

Do you work
with food
production?




DATADREVET LEADGENERERING | PUNKT 3.4

PUNKT 3.4

LANDINGPAGE

Formalet med en landingpage er, at den skal konvertere de besagende til
leads. Det er vigtigt, at dine landingpages er nemme at overskue og har
korte, preecise budskaber, som den bespgende hurtigt kan afkode.

Cabinplant: Landingpage til ny trafik

(abinplan

AUTOMATE WEIGHING AND INCREASE YOUR COMPETITIVENESS

WITH SPEED, FLEXIBILITY, AND
PRECISION YOU CAN OPTIMIZE COST
OF PRODUCTION

abinpiant

Download our product
catalogue

..and see three of our innovative weighing solutions
that can help you prepare your plant for the future.

What’s your game plan for transformation?

FIRST NAME * LAST NAME *
“The winners within this sector realize that the traditional playbook is becoming outdated... the
sector overall, however, is ill-prepared for change; less than one-quarter of executives feel that
they have made significant progress in developing a playbook fit for the future.”
That’s what American management consulting firm McKinsey had to say about the food COMPANY *
processing and handling industry in 2018. Today, there’s na question changes are coming even
faster, 0 the question your business needs to answer is: what's our game plan?
In this product catalogue, we'll present you with three of our innovative weighing solutions that
can help you prepare your plant for the future. WORK E-MAIL *

[ When submitting the Form, you agree to our

wnload product catalogue —

Optimum performance throug t the

production line

State-of-the-art technology Multihead Weigher
Cabinplant’s specialization in creating custom solutions that All Cabinplant solutions are built with state-of- Learn more about the Cabinplant Multihead
the-art technology, and by investing in these Weigher with screw feeder, a unique and
automating systems, you can increase your patented solution perfect for handling sticky and
competitiveness and optimize your cost of wet products.
production.

integrate multihead-weighing with packaging solutions
helps our customers achieve new levels of speed, flexibility,
and accuracy.

To us, precision equals potential.

The more precise we are, the greater potential we exploit.

By being accurate in every step of the process, we ensure

optimum performance throughout the preduction line.
Reduced give-away and optimized labor Efficient in-line marination
costs Learn how our m ating system reduces
See how our Multibatcher can efficiently process spillage and thus the cleaning required after
complex and demanding tasks. marinating significantly and enables quick and

easy change-overs.

[ﬂhil’lﬂlﬂl’l[ Follow us:

d Contact Us

Cabinplant A/S Phone: +45 63 73 20 20
Roesbjergvej 9 E-mail: cpi@cabinplant.com
DK-5683 Haarby

Denmark

CVR: 76165319




OPSAMLING AF TRAFIK FRA
RELEVANTE LANDINGPAGES

Vi arbejder med to typer landingpages: En kort og en lang.

"Vi har en ambition om at skabe
forandring, udvikling og vaekst
for vores kunder og for os selv. Vi

tror p3, at vaeksten skal komme Den lengere udgave, kampagneside, benyttes bade

som distributionskanal for specifikke budskaber rele-
vant for kesmpagnen og til konvertering af besagende.
De kortere landingpages er effektive, nar den besg-
Hans Lojborg Appelby, Mindmill gende allerede har stiftet bekendtskab med virksom-
Client Director og Partner heden. Det kan fx veere i retargeting-flows (som du
ser herunder), eller i e-mails, hvor det eneste du ser,
er en video samt en tydelig formular.

gennem samarbejde pa tveers af
afdelinger”

Cabinplant: Landingpage til retargeting

Cabinplant

3 fundamentals of Flexible and

profitable meat and poultry
processing

If you are in the meat and poultry industry, you know how hard it is to keep up with the
continual changes in the marketplace for packaged products.

This guide presents three fundamentals for achieving increased competitiveness and higher ROI
in meat and poultry processing and packaging.

The future of Food
processing

Enjoy this informative guide where we share how new
technologies will play a key role in driving optimal
productivity and higher efficiency in the future.

FIRST NAME * LAST NAME =
The future of food processing
The lack of predictability in the current market requires processing businesses to build greater T —_—"
efficiency and Flexibility into their operations.
Therefore, companies must have a strong focus on increased innovation to meet the
continuously rising demands of flexibilitu—and new technologies will play a key role in driving
optimal productivity and higher efficiency. WORK E-MAIL *

The future of packaging and handling processed meat requires Forward-thinking solutions that
enable you to meet the future demands of Flexibility, profitability, and increased
competitiveness.

[:] When submitting the form, you agree to our Privacy
Palicy and Terms of Use.

Download the guide —

Our guide, “The future of food processing,” presents three fundamentals for achieving increased
competitiveness and higher ROI in the processing industry.



B2B CASE

TOOLPA

Udfordringen

Behovet for applikationen er stort ude i virk-
somhederne, men udfordringen er, at mal-
gruppen og beslutningstagerne, som typisk

er de gkonomiansvarlige, er notorisk sveaere at
ramme, konvertere og bearbejde. Det betad, at
Toolpacks szelgere ikke alene manglede kva-
lificerede leads, de spildte ogsa for meget tid
pé kolde leads, som enten var irrelevante eller
ikke Klar til at kabe.

Lasningen

Med Mindmills gennemtestede B2B Marke-
ting Framewaork® skulle vi skabe en steerk
forbindelse mellem marketing og salg hos
Toolpack. Vi lavede en gennemarbejdet
inbound marketingstrategi med alt, hvad

det indebaerer af remium content, grafikker,
annoncer, tekster, landingpages, automa-
tion flows, dashboards, integrationer mv. Vi
satte ogsa forskellige automatiserede e-mail
flows op, som salgsmodner og bearbejder
leads, s de tilsidst udviser kabssignaler. Med
intelligent leadscaring og overvagning af
den digitale adfeerd sikrer vi, at seelgerne far
direkte besked, sé snart et lead er varmt og
klar til kontakt

Allan Bjerngaard
CCO

Resultatet

Vi har faet et effektivt setup, som skaber
sammenhangskraft mellem vores marke-
tingaktiviteter og salgsindsats, 0g som giver
os taletid hos gkonomiansvarlige pa direkti-
onsniveau” forteeller Allan.

| dag har Toolpack Solutions en liste med
over 500 kvalificerede leads, som de salgs-
modner labende.

Og vi arbejder pa at skaffe flere af de tunge

0g store leads, som kan give de helt store
salg. Hvor et typisk salg for Toolpack Solutions
tidligere 18 omkring 50.000 kroner, s8 gar vi
sammen i dag efter at salge lasninger pa helt
op til 700.000 kroner. Det gér med andre ord
bedre end nogensinde for Toolpack Solutions.

' fulde potentiale

Fa en Microsoft
365 workshop

Udnyt jeres




KAPITEL 4

Den simple forklaring pa mar-
keting automation er, at du
automatiserer den indledende
salgsproces.

Det betyder, at du skal opsette
et flow, der besvarer de typiske
spargsmal og kebsindven-
dinger, som s&lgerne mader |
salgsdialogen.

P& den made bliver seelgernes
forarbejde automatiseret.

"Ved at samarbejde med Mindmill har
vi féet det setup vi gnskede, og der-
med kan vi skrue op for farten af lead-
generering, og s&lgerne kan begynde
at bruge deres tid mere effektivt.

Vi oplever Mindmill som hurtige, kom-
petente og rare mennesker. De har
forstaet vores behov og veeret yderst
fleksible med at arbejde pa den made,
det passede 0s

Soren Vase Hansen, Intenz

B2B Marketing Framework®

MARKETING
AUTOMATION

PUNKT 4.1
MAILFLOW

Vores erfaring med B2B marketing er, at vi skal turde
tage fat om de reelle problemstillinger. Det betyder
konkret, at et mailflow skal veere szlgerens indledende
salgsarbejde - blot sutomatiseret

Oftest er det relevant at fokusere pa felgende:
Markedsudfordringer i branchen
Virksomhedens USPer

Cases: Bevis at andre kunder har succes med dit
produkt/ydelse.

Proces: Hvordan kaber kunderne dit produkt/ydelse
Hvilket udbytte skaber kabet?

Prisen: Et af de steerkeste virkemidler til at nedbryde
handelsbarriererne er at turde tale prisestimater.
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PUNKT 4.2

EKSEMPEL PA ET MAILFLOW

Nedenstdende er et eksempel pd et mailflow. lllustrationen til venstre
viser et uddrag fra et mailflow, hvor udsendelsen af hver mail auto-
matiseres og defineres af en tidsafgreensning. Pa neeste side ses en
oversigt over aktiviteten for et specifikt lead - hvilke sider har perso-
nen besegt, hvilke mails er modtaget, dbnet osv.

Eksempelvis har Frank Jakaobsen faet klassificeringen 'Salgskvalifi-
ceret lead, fordi han har en leadscore pa 13. Det betyder, at han nu er
kobsmaodnet og klar til en salgsdialog.

Pa den made kan virksomhedens selgere prioritere, hvilke leads de
skal arbejde videre med og effektivisere salgsarbejdet

Pause i
3 dage

¥ Send e-mail nummer 2

Pausei
3 dage

¥ Send e-mail nummer 3

TIf.:

+4523 8349 86

E-mail:

frank@advokat.dk

Stilling:

Fuldmaegtig

Linkedin

Linkedin

Leadstadie:

Salgskvalificeret lead
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PUNKT 4.3

EKSEMPEL PA LEAD-STATUS | ACTIVE CAMPAIGN

Herunder ser du et eksempel fra
ActiveCampaigns salgs-CRM, som er
seelgerens hemmelige vaben.

CRM-systemet samler alle oplysninger
om kunden, hvilket giver starre overblik
og effektiviserer arbejdet. Her kan du
overvage leadets adfeerd og digitale
fodaftryk, hvilket giver seelgerne en
overhand.

All Deals (1)

Click to add a job title

ABOUT

General Details

Stillingsbetegnelse

Lifecyclestage

Original source

GDPR-Consent

Leadscore

TIf.

Account

e -

- . v

Business development Manager

SQL

LinkedIn

Click to add

B2B Marketing Framework®

Overblikket betyder, at seelgerne ved,
hvilke kundeemner der har den hgjeste
prioritet, og hvilke de skal vente med at
kontakte.

Med leadscoring og marketing auto-
mation bliver det indledende salgsar-
bejde automatiseret, og det gar det
nemmere for seelgerne at identificere
de bedste kundeemner.

Reached an automation goal
Reached the goal SQL in the automation Lead nurturing - Stages
a day ago

Comment

Link Clicked
Contact clicked a link https://www.coleco.dk/tak... in Mail 1 - Tak for din

4 months ago

‘ Comm

Campaign Opened
Contact opened campaign Mail 1 - Tak for din tilmelding

4 months ago

Comment

Campaign Sent
Campaign Sent Mail 1 - Tak for din tilmelding

4 months ago
Comment
Site Visited

https://www.coleco.dk/tilmeld-konkurrence/

4 months ago




B2B CASE

CARLO GAVAZZ]

Udfordringen

"Carlo Gavazzis stod med en klar ambition
om at veekste farretningen tilbage i 2020,
men vi matte genteenke fremgangsmaden at
skabe nysalg pa, da corana eendrede vores
salgssituation markant. Vi ville veere mere
tilstede online og fremme opmeaerksomheden
pa vores brand, sdledes at vores potentielle
kunder fik gjnene op for 0s og vores pro-
dukter. Vi har tidligere veeret ret usynlige pa
det store internet, og det ville vilave om p&’,
forteeller Henrik

Lasningen

Vi lavede en B2B Marketing Framework
losning til Carlo Gavazzi indebeerende alt,
hvad det kraever for at lykkedes med online
leadgenerering. Vi byggede landingpages,
materiale til kampagner til de sociale medier,
mailflows, videomateriale og fik desuden
struktureret en god salgsplaybook for lead-
handtering. Nar et lead henter en guide eller

Henrik Lykkegaard
Director of sales and marketing

et inspirationskatalog, kommer de ind i en
serie af e-mails, som s@rger for at leadet
bliver varmt, hvorefter salg kan felge op og
skabe en salgsdialog til personen. Alle leads
bliver relevansscoret og gennem Igbende
sparring om kvaliteten af leads, optimerer
og tilpasser vi bade kampagnemalgruppe og
kampagnebudskaber, sa vi rammer sd pree-
cist som muligt

Resultatet

"Vi er kommet rigtig godt fra start med vores
nye tilgang til digitalt salg og marketing,

0g vi kan se konceptet virker. Vi var aldrig
lykkedes uden at have et haold af speciali-
ster i ryggen, sa vi kan helt sikkert se, at det
er investeringen veerd at arbejde strategisk
med inbound marketing"

Carlo Gavazzi har indtil nu faet 175 leads,
hvoraf 142 er kvalificerede leads og 671 er
blevet til varme leads.




KAPITEL S

CRMELLER
LEADSHEET

Om du benytter et CRM-system,
eller blot gnsker kundeemnerne i
en tabel er underordnet. Det der
betyder noget, er at du arbejder
med de varmeste emner.

Lead sheet

Et leadsheet er en simpel rin-
geliste med én fane pr. stadie.
Hver fane indeholder emner
med info som navn, titel, virk-
somhed, e-mail, telefonnummer
m.m. P38 den made har szlgerne
altid en opdateret ringeliste
med de varmeste kundeemner |
en gruppe for sig.

Oftest inddeles leads i tre
stadier:

e Leads
o Varme leads
« Direkte henvendelser

PUNKT 511

POINTSYSTEM

Leadscoring betyder, at du overvager dine leads' digi-
tale fodaftryk, hvorefter du giver dem point baseret pa
deres adfeerd og handlinger. P4 den made kan szlgeren
altid se, hvor det enkelte lead er i kabsprocessen samt
hvilke leads, seelgeren skal prioritere at arbejde med.

PUNKT 5.2

LEADSTADIER

For at gare det sa overskueligt som muligt for seel-
gerne at danne sig overblik over virksomhedens leads,
anbefaler vi at inddele dem i en reekke stadier. Dermed
bliver det nemmere at prioritere salgsindsatsen og
seelgerne kan koncentrere sig om de leads, der har
uavist sterst interesse.

B2B salget er kompliceret, og kunderne har ofte et
stort informationsbehav. Den viden, som indsamles
via de digitale fodspor, skal marketing benytte til at
tilpasse indhold og budskaber. Seelgerne kan benytte
denne viden i interaktionen med kundeemnet, s&
salgsdialogen bliver relevant og vedkommende.
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PUNKT 5.3

EKSEMPEL PA ET POINTSYSTEM

Gennem ars erfaringer har vi opbygget en generel leadscoringsmodel for
B2B virksomheder. Herunder kan du se 6 udvalgte eksempler fra modellen:

ABNET E-MAIL KLIKKET | E-MAIL BESOGT WEBSITE
Leadscore +1 Leadscore +1 Leadscore +1

BES@GT PRODUKTSIDE BES@GT OM 0S BESOGT KONTAKTSIDE
Leadscore +2 Leadscore +2 Leadscore +5

Nar et lead opndr +20 paint bliver personen til et varmt lead.

PUNKT 5.4

AUTOMATISKE MAILS 0G
NOTIFIKATION TIL S£ZLGERE

Nar et lead bliver til et varmt lead, far seelgeren automatisk en notifi-
kation eller e-mail om, at emnet ber kontaktes. Dermed har marketing
helt automatisk leveret et kvalificeret lead til salgsafdelingen.

Notifikation Notifikation
Mobile - 22m ago Mobile - 22m ago

Hej [NAVN] Hej [NAVN]

Til info s8 er [NAVN] fra [FIRMA] nu [NAVN] fra [FIRMA] har bedt om
blevet et varmt lead pa kampagnen at blive kontaktet angaende et
Guide: [TITEL] uforpligtende made

Maske du skulle sende ham en mail pa Du kan fange hende pa mail

xx@mindmill.dk xx@mindmill.dk

Venlig hilsen Venlig hilsen

Team Mindmill Team Mindmill

View Contact View Contact
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KAPITEL 6

Det er ingen hemmelighed, at maden Inbound salg betyder, at du tilpasser salgspro-
hvorpa vi keber og seelger varer og services cessen til den moderne B2B indkaber i forhold
har endret sig. B2B indkgbere er mindre til deres behov og presferencer.

afhaengige af selgere og s@ger i hgjere grad

information online. Det er altsa salg pa kundens praemisser.

1.STADIE - LEADS

Nar du arbejder med leadgenerering, er det vigtigt at forstd, at leads ikke nadvendigvis er
indstillet pa at komme i direkte kontakt med szelger. Vi anbefaler derfor, at du starter med en
'bled henvendelse’ som fx en cannection pa Linkedin med en personlig besked.

2.STADIE - 14 DAGE EFTER SIGN-UP

14 dage efter konverteringen har leadet modtaget en reekke e-mails og blevet informeret
om jeres produkt. Hvis leadet har vist interesse i jeres indhold, er det naerliggende at lave en
henvendelse - igen anbefales LinkedIn.

3.STADIE - VARME LEADS CA. 28 DAGE EFTER SIGN-UP

Nogle personer vil hurtigt lande | fanebladet varme leads, og her kan du sagtens tillade dig
at ringe til personen. De er endt her af en grund, og den grund er en rigtig hgj interesse for
Jeres indhold.

4.STADIE - 35DAGE EFTER SIGN-UP
ALLE relevante leads skal efter 35 dage veere kontaktet telefonisk — med mindre andet er
aftalt med leadet pa LinkedIn.

5.STADIE - WEBINAR EFTER 50 DAGE

Vi anbefaler, at du allerede nu gar dig tanker om, hvad neste step skal veere for at konver-
tere flest mulige leads til kunder. Det kan eksempelvis veere at holde et webinar om tempe-
raturen pa det marked, | opererer i.

B2B Marketing Framework®




B2B CASE

STAERMOSE
INDUSTRY

Udfordringen

Staermose Industry kom til os for at fa flere
og mere relevante leads, som deres salgs-
afdeling kunne arbejde videre med. De var
udfordrede af, at deres salgsproces involve-
rede for lange salgsdialoger med kolde leads
uden kabspotentiale. Som virksomhed var
de vant til at arbejde efter en mere klassisk
salgstilgang med fokus pa messer, men i takt
med at kundernes kabsadfeerd har &endret
sig, folte Staermose Industry sig tvunget til
at igangseette den digitale transformation af
deres salg og marketing.

Lasningen

Vi startede med at lave en steerk indholds-
strategi, som blandt andet inkluderede en
guide, der ramte malgruppens behov og
udfordringer spot on. Med den fik vi godt
gang i leadgenereringen, og alle leads kom
efter download af guiden ind i et automati-
seret mailflow, hvor de blev preesenteret for
Staermose Industrys processer, Cases, priser,
sammenligninger, rapporter osv. Vi sgrgede
for, at leads blev mere 0g mere interesserede,
for at de til sidst selv ville tage kontakt og
eftersparge et made.

John Starmose
CEO og ejer

Resultatet

Staermose Industry har gennem samarbej-
det med Mindmill f3et bdde mere relevante
leads og flere faktiske salgsmader. Derudover
har de faet udvidet deres horisont, nar det
kommer til marketing, og de har faet startet
deres digitale transformation i salg og mar-
keting. Neeste trin | rejsen er, at vi styrker

0g udbygger marketingmotoren med flere
kampagnespor, udvidet leadscoring og flere
automatiserede e-mailflows, som salgsmod-
ner, uddanner og bearbejder leads.

mindmill

Udfordringen

nnnnnnnn

INDHOLD




KAPITEL 7

B2B salget er ofte kompliceret
0g salgsprocessen lang. Det er
én af drsagerne til, at det er sveert
for virksomhederne at beregne
ROI pa deres markedsfaringsak-
tiviteter.

Vi har fundet en formel, som
skaber gennemsigtighed, og som
kan bruges til en feelles udregning
for bdde salgs- og marketing-
afdelingen. Med Mindmills B2B
Marketing Framework® kan du
altid udregne din ROl og optimere
dine indsatser herefter.

"Mindmill er en yderst engageret

og professionel samarbejdspartner,
som gar hele vejen for at skabe gode
resultater for deres kunder. Det viser
sig bade i den indledende fase og under
selve projektet og opfelgningen, hvor
Mindmills medarbejdere hele tiden har
veeret tilgeengelige og ivrige for at til-
passe kampagnen, sa vi fik det bedste
resultat som muligt”

Maria Louise Ry Jargensen,
Energi Danmark
Marketing Manager

B2B Marketing Framework®

KONKRET ROI-
BEREGNING

PUNKT 6.1
PRIS PR. LEAD

Farst skal du kende din pris pr. lead. Hvad koster det at
fa kontaktoplysningerne fra din malgruppe ved hjeelp af
annancering?

PRIS PR. M@DE

Hvar mange leads skal du bruge for at fa ét made?
Na&r du ved, hvor mange leads det kreever at fa et made,
kender du ogs3 prisen for madet.

PRIS PR. TILBUD

Hvor mange salgsmader afholder du, far du afgiver et
tilbud?

PRIS PR. KUNDE
Hvad er konverteringsraten pa dine tilbud?
Hvis du fx konverterer 33% af dine tilbud til salg, sa ved

du, at du skal afgive 3 tilbud for at f8 1 kunde.

Dvs. 3 x prisen pr. tilbud = prisen pr. kunde
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PUNKT 7.2

HER HAR DU ET KONKRET EKSEMPEL PAEN
EFFEKTIV ROI-BEREGNER

Vores B2B ROI-beregner er dit veerktgj til konstant overvagning af
din businesscase. Hvis du skal optimere og udvikle pa din salgs- og
marketingstrategi, er det afggrende, at du gor det pa et faktabaseret
grundlag. Vares ROI-beregner er agil og letanvendelig. Eksemplet
nedenfor er en kampagne pa 50.000 kr, som efter 9 maneder har
genereret 8 kunder med en samlet ROI pa 3.100.000 kr.

Annonceringsbudget
Pris pr. lead

Antal
Leads 200
MQL 142
SaL 62
Mader 23
Kunder 8
Manedlig samarbejdspris pa 50.000 S
CLv

Samlet ROl inkl. honorar

50.000 kr.

250 kr.

Konverteringsrate (%)

71% af alle leads
43 % af alle MQL
36 % af alle SQL
31 % af alle mader

450000 kr.

450.000 Kr.

3.100.000 kr.
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B2B CASE

Malet

Perfion havde allerede fokus pa inbound
marketing, da de kom til os. De tiltrak organisk
trafik til deres hjiemmeside, som blev sendt
over i et setup med automatiserede, salgs-
modnende mailflows. De havde bare ikke
kontrol over, hvar mange leads de genererede,
og hvornar de kom ind. Med fokus pa organisk
traffik kunne de hverken skrue op eller ned for
deres leadgenerering, hvilket er problematisk

i forhold til timing og sammenhangskrafti
virksomheden som helhed.

Lasningen

En strategisk opsatning af betalt annonce-
ring i Danmark, UK og Holland gjorde Perfion
i stand til aktivt at op- eller nedjustere deres
leadgenerering med deres annoncerings-

M ase

¥ Perfion

Perfion

View full profile

Guide: Sadan bliver du klar til
Skandinavisk Amazon

Jatak, jeg vil gerne vinde kampen om de
online kunder

PERFION

Guide: Sadan bliver du klar til
Skandinavisk Amazon

budget. Med betalt annoncering satte Per-
fion sig pd den made i farersaedet for deres
egen markedsfaring.

Resultatet

Perfion tog sammen med Mindmill et stort
skridt frem ved at tage kontrol over deres
marketing, sa de blev i stand til at op- og
nedjustere deres leadgenerering. Marketing-
indsatsen tilpasses i dag konstant til salgsaf-
delingens kapacitet, hvilket gar en stor forskel
i hele organisationen. Vi har i dag fyldt mere
end 300 leads ned i Perfions salgstragt, og

Vi udvider lgbende vores strategi og indsats.
Neeste mal er de internationale markeder, hvor
der er et enormt potentiale for en virksomhed
som Perfion med den rette strategiske tilgang.

Your drea
job s closer
than you
think

Similar pages

., Infrasoft Aps

Perfios Software

—— ek g i gene vinde kampen om de nln kunder

ownload



B2B CASE

Malet

OK seelger digitale tankkort til virksomheder
med store flader af biler, men ville have mere
taletid hos en travl gruppe af ledende stillings-
betegnelser inden for disse virksomheder. Det
er lige preecis i sadanne ftilfeelde, at inbound
marketing og skreeddersyet annoncering har
noget helt seerligt at byde ind med.

Lasningen

OK havde omfattende data pa deres mal-
gruppe fra deres eget velbesggte website.
Derfor kunne vi hurtigt Klarleegge helt preecist,
hvilke persontyper og profiler vi skulle ga efter.
Med OK's data om malgruppen var vi i stand il
at malrette vores annoncering pa bade Face-
book og LinkedIn yderst preecist mod person-
typer- og profiler med interesse i OK's digitale
tankkort. Leads, der kom ind via annoncering,

blev automatisk sendt over i et salgsmod-
nende mailflow, som flytter dem strategisk
ned gennem salgstragten. Via leadscoring
noteres OK's szlgere, nar et lead har udvist
nok interesse.

Resultatet

P3 to en halv maned fik OK mere end 140
gode leads ind pa kempagnen. Det er et solidt
grundlag for at arbejde videre med at salgs-
modne og konvertere. OK har i dag indtaget en
steerk position i markedet, som sammen med
en solid forbindelse mellem salg og marketing,
er en forudsaetning for at hive de helt store
fiskiland.

Working in Fashion? - Join a network

K Berg, Christoffer Vinther Hansen and 3 other connecti

idskreevende. Derfor har vi udviklet OK
rttil dine medarbejdere og spare

Se mit webinar, hvor jeg viser det nyeste indenfor mobil-tankkort!
Udfyid formularen herunder, eller via dette link: https://inkd.injgnDUasa Similar pages
OIK OX Eneraiteknik

AlS

5

Coop Danmark
op
1

&1 1 connection

. OK Nederland
58 har OK som de eneste OK cizcner
lavet en digital tankkortlosning til erhverv. ), *

Download webinar - Klik HER og udfyld formularen

Download webinar
udfyld formularen



KAPITEL 8

PRIS OG PROCES

Med Mindmill som strategisk
partner binder vi din salgs- og
marketingafdeling sammen.

Vores B2B Marketing
Framework® er gennemtestet

af landets storste B2B
virksomheder, og det er er din
garanti for en strategi, som virker
pa bade kort og lang sigt.

PUNKT 8.1

PRIS
Fast M3NEdSPriS o 50.000 kr.

Annonceringsforbrug pr. mdned

Anbefalet Budget. ... 15.000 - 40.000 kr.
Software

ZBPIET e *Fra 350 kr. pr. méned
ACtiveCampaign ... *Fra 450 kr. pr. maned
Lead Management ... Fra 3.000 kr. pr. maned

*Afheenger af forbrug og antal kontakter

PROCES

Vi har skreeddersyet og forfinet en proces, Som gar 0S

i stand til at udarbejde og implementere din inbound
strategi pa 1-2 maneder. Efter implementeringsfasen
pdbegynder vi en eksekveringsproces, hvor vi varetager
alle de digitale kanaler. Det betyder, at du far et dedike-
ret team af B2B specialister, der sikrer, at | far gode og
salgsklare leads og pa den made @ger jeres omseetning.

Nar vores framewaork er implementeret, samarbejder
vi om lpbende uadvikling, optimering og nye implemen-
teringer til jeres nye salgs- og marketing setup, sa Vi
sikrer, at | konstant far kundehenvendelser online.

| et samarbejde med Mindmill far du:

» En langvarig sparringspartner indenfor digitalt
salg og markedsfering med erfaring fra +300 B2B
virksomheder

« Eninterim anseettelse af 7 marketingspecialister
med hver sine spidskompetencer

» Et komplet datadrevet leadgenereringssetup, som
sikrer dig varme leads og relevante kundemader

« Lgbende udvikling og optimering af strategier
0g indsatser

« Digital salgsudvikling og kulturforandring, som
styrker den kommercielle strategi
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PRIS OG PROCES | KAPITEL 8

DET FAR DU MED VORES B2B MARKETING FRAMEWORK®

Vores framework er en samlet pakke. Du behaver hverken mere eller mindre for at
komme i gang. De farste par maneder bruger vi pa at udvikle strategien og produ-
cere indhold, videoer, annoncer mm. Derefter starter vi eksekveringen og at skabe
resultater i teet samarbejde. Det er vores ansvar, at dette bliver en succes.

OPSTARTSWORKSHOP
4 2-4 timers varighed

STRATEGI FOR SALG 0G MARKETING

inklusiv kampagne, mal, malgruppe,
salgsstrategi osv.

DETALJERET PLAN

for indhold, kanaler, annoncering, budgetter,
vaerktgjer osv.

INDHOLDSPRODUKTION
« Videoer

o E-mails

¢ Premium content

DESIGN, UDVIKLING OG LAUNCH AF
KAMPAGNESIDER

OPSATNING AF MARKETING AUTOMATION
0G E-MAILS

« Implementering af leadscoring og salgstragt
« Leadmapping af website

OPSATNING OG OPTIMERING AF
KAMPAGNER PA TVARS AF:

o Linkedin
o Facebook
« Google Ads

ANNONCELAYOUT TIL ALLE KANALER

LEAD SHEET TIL SALGSORGANISATIONEN
« Mini-CRM
« Integration til eksisterende CRM

SALGSSPARRING 0G 3 STATUSM@DER

med salg og marketing

LOBENDE RAPPORTERING

pa performance og sparring pa optimerings-
muligheder

PROJEKTLEDELSE OG KOORDINERING

OVERVAGNING OG LGBENDE OPTIMERING
i forhold til de aftalte mal
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