
Account based marketing (ABM)
En indflyvning i, hvordan du rammer udvalgte accounts, 
nicher og kategorier i din marketing.



Peter Kragh Lauritsen, CPO i Texta A/S. 

Texta er et creative performance bureau fra Aarhus og 
Holstebro. Vi arbejder med marketing, kommunikation 
og branding og hjælper blandt andet brands som Palcut, 
Bramidan og Baron i ind- og udland.

Først det kedelige



Marketingbureau med kontorer i 
Aarhus og Holstebro. Vores 35 
kollegaer arbejder med mellemstore 
og store virksomheder i ind-/udland.

Siden 2015 har vi hjulpet primært B2B 
og webshops med at sælge mere, 
åbne nye markeder, arbejde mere 
effektivt og bygge nye salgskanaler.



● ABM versus ‘traditionel’ marketing
● Samarbejdet med Salg
● Data eller ej?
● Tips, tricks og ting, I kan gøre
● Eksempler og cases
● Tools og teknik

Agenda for i dag



1. Marketing målrettet helt specifikke accounts
2. Definition A ≈ 1 eller meget få accounts
3. Definition B ≈ 10-30 accounts
4. Definition C ≈ segmenteret niche/industri
5. Fællesnævneren er marketing til de få, 

specificerede kunder … 
6. … modsat inbound, der er målrettet de mange, 

uspeciferede virksomheder

Definition





1. Meget klar hovedregel: B2B eller B2G
2. Afgørende i nicher med samlet lille antal eller få 

kritiske indkøbere … 
3. Men også kraftfuldt værktøj i bredere 

B2B-markeder som supplement
4. Et supplement til klassisk outbound og salgsbåret 

marketing
5. Binder øvrige marketing- og salgsaktiviteter 

sammen
6. Forudsætning: Grundlæggende digital infrastruktur 

(mere senere)

Hvad?





1. Kraftfuld marketingværktøj med relevans og 
aktualitet for de vigtigste accounts

2. Nemmere at nedbryde kompleks og lang 
kunderejse

3. Kan fungere som en kickstarter og forkorter af 
købsrejsen 

4. Binder Salg og Marketing sammen i stedet for at 
arbejde i siloer

5. Stærkere, “personlig” relation til dine accounts
6. Fremragende til opbygning af pipeline og kontrol 

med stakeholder journey.

Hvorfor?





1. ICP (Ideal Customer Profile)
2. Buyer persona
3. Stakeholder mapping
4. Target CPA (minimum +10.000 kr.)
5. Positionering og konkurrentlandskab
6. Content Demand/Consumption
7. Pains, fears og gains
8. Konceptualisering og format
9. Distribution

10. Onboarding og engagement

Hvordan?







Samarbejde med Salg
Ingen account based marketing uden et tæt 
samarbejde med Salg.





● Bidrage med account-indsigter og erfaringer
● Åbninger, netværksforbindelser og muligheder
● Indspark og indsigt ift. content, approach mv.
● Kvalitativ feedback fra accounts og “føling”
● Ben- og rugbrødsarbejde ift. distribution

Salgs rolle i ABM



● Digital infrastruktur (tracking, intent-spotting mv.)
● Udvikling af content (Sales & Buyer Enablement)
● Dataindsamling og -kvalificering
● Kreativitet ift. at få åbnet døren og taletid
● Klæde Salg på til kritiske punkter i kunderejsen

Marketings rolle i ABM





Data eller ej?
Hvad gør du, når du ikke har data? Og 
hvordan bruger du de indsigter, du har?



● Store dele af kunderejsen sker i pre-funnel og Dark Social
● Det kan og skal du påvirke, selvom du ikke kan måle det
● I dit indhold: Opslag, cases, events mv.
● I dine annoncer: Målgrupper, kreativer, copy mv.
● I dit platformsvalg: Fokus, budget, formål mv.
● I dine målepunkter/KPI’er: Primære, sekundære mv.

Uden data … 



● Nuværende udbyder/løsning?
● I markedet eller ej?
● Utilfredshed? Hvis ja, hvad? Hvis nej, hvorfor ikke?
● Markeds- og kundesituation?
● Stakeholders og opfattelse af os?
● Content Demand?

Hvad er værd at vide?



● Salg: Hvad ved vi, og hvad tror vi? 
● Tracking: Insight Tag, server-side tracking mv.
● Indsamling: Lead Ads, webforms, adfærd mv.
● Markedsdata: Registre, vendors, tech mv. 
● MFL § 10, stk. 1: Markeds- og brancheundersøgelser
● Zero-party data: Spørg, spørg, spørg.

Hvordan får du data?



Tips og tricks
10 ting, du kan gå hjem og arbejde med, hvis 
du skal i gang med ABM.



1. Must-have, når du arbejder med ABM 1.0
2. Sindssygt nemt at opsætte i de fleste EMS’er
3. Holder øje med specifikke accounts i dit økosystem
4. Fast-track til target accounts eller notifikation til Salg?
5. Opsæt på alle flows og indgange til din e-mailmarketing

#1 Account Matched-filtre





1. Det nok billigste og bedste format til pre-funnel ABM
2. Investering: 1-2.000 kr. pr. måned
3. Muligt at lave meget, meget præcise målgrupper
4. Must-have til de accounts, som ikke er i markedet nu
5. Også effektivt op til et større ABM-push

#2 Thought Leader Ads







1. Dit vigtigste redskab i værktøjskassen
2. Muligheden for at tale direkte til din modtager
3. Eksempler: Direct mail, outdoor, kampagne mv. 
4. Kræver en anderledes tilgang og en “undskyldning”
5. Nemt og effektivt at binde sammen med digitale indsatser

#3 Direct marketing







1. En af de vigtigste opgaver over mod Salg
2. Eksempler: High intent, Frequent Visitor, Churn Risk mv.
3. Ser du adfærd, Salg bør vide?
4. Har du fået et relevant datapunkt, som skal deles?
5. Er der noget, vi skal handle på nu og her?

#4 Workflows/automations





1. Nummer 1 eller to på listen over ting, du skal gøre nu
2. Udviser en target account en form for købshensigt?
3. Hvad vil vi have, der skal ske nu?
4. Salg: Outreach, netværksanmodning eller … ?
5. Marketing: Særskilt remarketing-layer, Custom Audience eller … ?

#5 High intent





1. Ekstremt undervurderet, men kraftfuld greb
2. Kan være enten fysisk, digitalt eller hybrid
3. Skab følelsen af noget særligt og eksklusivt … 
4. … og så er det sindssygt vigtigt at levere på det
5. Kan bruges både tidligt og sent i kunderejsen

#6 Invite-only





1. Her skal du tænke ud af boksen
2. Hvad kan du tilbyde, som er andet og mere end en e-bog?
3. Eksempler: Tools, rapporter, analyser eller … 
4. Tænk i: Hvad ville folk betale i kroner og øre for at få?
5. Kan også være noget større (fx netværksgruppe)

#7 Premium content







1. Du kører (forhåbentligt) Lead Ads på Meta, LinkedIn osv.
2. Men mange bruger ikke alle formatets muligheder
3. Meta: Conditional Logic
4. LinkedIn: Request Profile
5. Google: Lead Form Extensions

#8 Lead Ads 2.0





1. Lån andres talerør og troværdighed til target accounts
2. Dobbelt op på resultater til halv pris
3. Ikke er konkurrenter, men kritisk rolle for din target account
4. Vær opmærksom på de juridiske krav ved co-created marketing
5. Test forskellige formater (fysisk, LinkedIn Live mv.)

#9 Co-branded content





1. Godt, gammeldags, klassisk salgsarbejde
2. Men med hjælp og støtte fra Marketing
3. Account Customized Content (dataark, cases mv.)
4. Brug annoncering til at finde og kvalificere kontakter
5. OBS: Overvej Conversation Ads uden for EU

#10 Outreach





Inspiration
Et eksempel og nogle cases på, hvorfor 
ABM godt kan betale sig.



White papers Facebook/LinkedIn ads Google display ads



















Teknik
Værktøjer og infrastruktur, der er kritisk for 
at lykkes med ABM.



● Server-side tracking 
● LinkedIn Offline Conversions
● CAPI (Meta, LinkedIn mv.)
● Consent Mode V2
● Enhanced Conversions …
● … og jeg kunne blive ved: Tip en tracking 13’er.

Tracking

https://texta.dk/email/b2b-mail-77/


● Dreamdata
● Cognism
● Leadfeeder
● Clearbit
● Unbounce
● FireFlies

Tools



Tak for 
opmærksomheden. 
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