4 af 9i viden-serie

95% af dine potentielle kunder
er ikke klar til at kebe

Introduktion til 95/5-reglen og hvad den betyder for din marketingstrategi




Om viden-serien

Denne serie er skrevet til marketingansvarlige, salgsdirektgrer og ledere i B2B-
virksomheder, der kender dilemmaet; ambitionen om vakst og virkeligheden af
lange, komplekse kunderejser.

Serien guider igennem de strategiske rammer, der hjeelper til at taenke klarere om

veekst. Fra de grundlzeggende mekanismer i, hvad der driver markedsandel, til de
meget praktiske spargsmal om, hvem du skal tale til, hvornar og hvad du skal sige.

Indholdsfortegnelse
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. Vaekst-paradokset
. Vaekst-formlen
. Din mest loyale kunde kagber ogsa hos konkurrenten
. 95% af dine potentielle kunder er ikke klar til at kebe
. Brand eller performance?
. Hvem er din ideelle kunde?

Din kunde teenker ikke pa dig hele tiden

. Pris er sjeeldent det afgegrende
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. Alignment og malepunkter
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95% af dine potentielle kunder
er ikke klar til at kebe

Introduktion til 95/5-reglen og hvad den betyder for din marketingstrategi

Her er et tal, der a&endrer maden, du ber taenke marketing pa: pa et givet tidspunkt er
kun 5% af dine potentielle kunder aktivt i markedet for at kebe det, du salger. De
resterende 95% har ikke et aktivt indkebsbehov, de er optaget af andet, og de
teenker ikke pa din kategori.

Den farste reaktion pa det tal er ofte: "Det er et problem." Men det er faktisk det
modsatte. Nar du forstar, hvad det betyder strategisk, abner det for en helt
anderledes tilgang til, hvad god marketing er.

Hvad sker der, nar nogen gar i markedet?

Ehrenberg-Bass Institute har vist, at nar en keber, hvad enten det er et individ eller
en buying committee i en B2B-virksomhed, gar ind i en aktiv indkebsproces, starter
de ikke fra scratch. De starter med at treekke pa eksisterende hukommelse. Hvilke
brands kender de? Hvad forbinder de med dem? Hvem har de hert om for nylig?

Brands, der allerede er til stede i den hukommelse, har en keempe fordel. Brands,
der ikke er, har reelt ikke en chance, uanset hvor gode deres produkter er, fordi de
aldrig kommer i betragtning.

Kernepointe:

Dit mal er ikke at ramme de 5%, der er klar til at kabe nu. Dit mal er at sikre, at du er
til stede i hukommelsen pa alle de 95%, der pa et tidspunkt i fremtiden vil ga i
markedet. Det er det, der skaber langsigtet veekst.

OBS! 95/5 er en veldokumenteret tommelfingerregel, ikke en preecis lov. Den ngjagtige fordeling
varierer med kategori, indkgbscyklus og markedets modenhed. | kategorier med hyppigere kab

kan andelen af aktive kunder til enhver tid veere hgjere. Pointen er, at flertallet af dine potentielle
kunder er ikke aktive kagbere lige nu, og de fleste marketingbudgetter ignorerer dem fuldstaendig.
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Hvad det betyder i praksis

Det betyder, at marketing ikke kun kan optimeres pa clicks, leads og kortsigtet
konvertering. Den del er vigtig, men den adresserer kun den lille andel, der allerede
er klar til at handle. Resten af budgettet skal bruges pa noget fundamentalt
anderledes: at bygge tilstedeveerelse, kendskab og positive associationer over tid.

Ikke fordi det giver resultater neeste uge. Men fordi det er det, der afger, hvem der
vinder, nar de 95% skifter status og bliver til de 5%.

Modstanden mod denne logik

Det er sveert at salge internt. Det er sveert at male direkte. Og det kreever, at man
accepterer, at en del af marketinginvesteringen er langsigtet og ikke kan tilskrives
naeste kvartals pipeline. Det er en kulturel udfordring i mange organisationer, men
det er den, der skal lgses, hvis man vil skabe reel vaekst.

Hvad du kan gore allerede i dag

% Mini-how-to:

Overvej dette eksperiment: Sparg fem potentielle kunder i din malgruppe, der i dag
ikke bruger jer, om de kender jeres brand, og hvad de i givet fald forbinder med det.
Svarene (eller fravaeret af dem) giver et direkte billede af jeres mentale
tilgeengelighed og hvad der skal arbejdes med.

| denne viden-serie dykker vi ned i den forskning og de strategiske rammer, der
hjeelper B2B-virksomheder med at skabe reel, vedvarende vaskst, selv nar
kunderejserne er lange og komplekse. Vi gennemgar veekstformlen, 95/5-reglen,
ICP'er (din ideelle kunde), CEP'er (situationer der trigger deres behov for dig) og
hvordan det hele haanger sammen med indhold og méalepunkter.

- Naeste indleeg: Nu ved vi, at vi skal nG de 95%. Men hvordan? Vi ser pd balancen
mellem brandopbygning og salgsaktivering, og hvad forskningen siger om fordeling.
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Kontakt:

E: info@viablepath.dk
T: +45 24 43 88 41
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- Vejen til vaekst




