
Investing in tech for global impact

Salg og markedsføring

ved oppskalering



Fra startup til scaleup

…eller steady state-vekst til eksponentiell vekst



Dersom prosessen over kan standardiseres og gjentas er en klar for skalering

Idealkunde og 
personas

Hvor når en de?
Hva er salgs-

argumentene?
Signatur og 

fornøyd kunde

Antakelse om at løsningen er ferdig («ferdig nok») 

…og det finnes et marked (kunder som er villig til å betale for løsningen)

…såkalt product/market-fit



Definer steg 
fra lead til 

kunde

Lead Marketing qualified Sales qualified Signert kunde

Kanal 1

Kanal 2

Kanal 3

Mersalg & 
fornyelse

Verktøy og 
metodikk 

som 
effektiviserer

Definer 
ansvarlige 

for hvert av 
stegene

Markedsfører Selger 
Customer

success
SDR

Se opp mot kapabiliteter og antall ressurser 

Kan være teambaserte eller individuelt. Etter hvert med ledere og mellomledere

Målsetting 
og incentiv-

modell

Definere målbare KPIer Tydelig signoff mellom stegene
Incentivmodell som utløses ved 
oppnådde KPIer (bonus, aksjer)

Identifiser flaskehalser kontinuerlig

Automatiser alle manuelle prosesser• Bruk verktøy som effektiviserer leadgenerering

• Bruk sekvenser (automatisering og 

klassifisering)

• Trigge interesse og sikre god kundereise Eksperimenter; test og optimaliser



Investing in tech for global impact


