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5 GTM-INSIKTER
FOR NORDISKA

En praktisk guide for bolag som vill ga fran product market fit till betalande kunder.

Definiera en malgrupp dar ni konsekvent vinner affarer
Folj affaren fran forsta kontakt till signerad intakt
Anpassa er go to market strategi for varje marknad
Bygg en tydlig strategi innan ni skalar med Al

Bygg fortroende genom manniskor som béar ert budskap

Soraya H. Contreras, marketing & sales strategy Revenue as a Service



INSIKT 01/ 05 ICP

PRIORITERA MALGRUPPER
SOM LEDER TILL

De flesta SaaS-bolag definierar sin idealkund (ICP) utifrdn vem de vill salja till. De
mest framgangsrika bolagen definierar den utifran vilka affarer som faktiskt blir

signerade och [bnsamma.

e En evidensbaserad ICP 6kar er win rate och kortar saljcykeln

e Den hjalper séaljteamet att prioritera ratt prospekt fran start
e Den synliggor vilka kunder som stannar, och vilka som lamnar

Vem som faktiskt képer, stannar och expanderar visar er verkliga
ICP.
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INSIKT 02 /05

FOLJ AFFAREN
HELA VAGEN
TILL INTAKT

En pipeline som ser stark ut men inte konverterar signalerar ett systematikproblem.
Analysera var affarer tappar fart, vilka som gar i mal och vad som far kunder att

saga ja.

TRE TECKEN PA ATT PIPELINEN BRISTER

o Affarer fastnar aterkommande i samma fas
o Win rate varierar kraftigt mellan séaljare

e Den vanligaste foérlustorsaken ar oklar

Det som maéts forbéttras. Det som inte méts fortsétter att lacka.
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INSIKT 03/ 05 GTM

BYGG GO-TO-MARKET

En GTM-strategi som fungerar i Norden behover anpassas for varje ny marknad.
Beslutsprocesser, koparlogik och fértroendeskapande faktorer skiljer sig at.

o Beslutsprocesser, fler intressenter och langre ledtider
o Koparens referensram, argument varderas olika

e Fortroende, lokal narvaro, referenser och partners vager tungt

Ni exporterar en produkt. Anpassa hur ni saljer den.
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INSIKT 04 /05

SAKERSTALL EN TYDLIG

STRATEGI INNAN NI
SKALAR MED Al

Al forstarker det ni redan gor. Tydliggér erbjudande, malgrupp och processer forst,
sa att Al skalar ratt saker.

BOLAGEN SOM LYCKAS MED Al

e Definierar sin ICP och vardeproposition tydligt
e Dokumenterar en saljprocess som fungerar

o Anvander Al for att skala, inte for att testa hypoteser

Al férstéarker er nuvarande riktning.
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INSIKT 05/ 05 FORTROENDE

o

LAT
BARA ERT BUDSKAP

Fortroende byggs av personer. Synliggor experter och ledare som kan
kommunicera med trovardighet och erfarenhet.

o KOpare litar pa insikter, inte pa reklam
e Manniskor nar langre an varumarken

e Thought leadership fran individer driver efterfragan tidigt

Maéanniskor bygger fértroende. Fértroende driver afférer.

RAYYAN & CAJJAN® Revenue as a Service



Rayyan & Cajjan

Soraya H. Contreras och Cajsa Bergstrom ar tva marknadsférare som delar
en stark passion for intaktsdriven marknadsféring, datadrivna strategier och
innovation.

Med en kombination av data, kreativitet och nyfikenhet utmanar de invanda
arbetssatt och utforskar hur modern marknadsféring kan bidra till hallbar,
langsiktig tillvaxt.

RAYYAN & CAJJUAN® Revenue as a Service
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