Markedsplan for B2B
Fiktivt eksempel for en lokal IT-leverandør. Tallene er planforutsetninger for en 90-dagers test, ikke dokumenterte resultater eller bransjenormer. Beløp er ekskludert merverdiavgift.
Virksomhet og tilbud: Lokal IT-leverandør som tilbyr løpende brukerstøtte
Periode: 90 dager fra oppstart, første gjennomgang etter 30 dager
Ansvarlig: Daglig leder
Utgangspunkt og avgrensning
Vi tester brukerstøtte for lokale kontorbedrifter med 10–50 ansatte. Behov og respons er hypoteser. Kundeansvarlig gjennomgår fem tidligere kundesaker før oppstart. Nye geografiske områder holdes utenfor testen.
Målgruppe og tilbud
Daglige ledere som vurderer en avtale om IT-støtte, skal kunne avklare tjenestens omfang og tilgjengelighet på nettsiden. Neste steg er en behovssamtale om dagens løsning og ønsket støtte.
Mål og regneforutsetninger
Mål: tre avtaler. Hypotese: 30 henvendelser gir 12 kvalifiserte samtaler, seks tilbud og tre avtaler, med overganger på 40 %, 50 % og 50 %. Kvalifisering krever en bedrift i målgruppen, bekreftet behov og avtalt neste steg. Åpne saker følges etter dag 90 og telles ikke som vunnet.
Aktiviteter og ressursramme
	Tiltak og ansvar
	Innkjøp
	Egne timer

	Tjenesteside og kundeeksempel. Fagansvarlig.
	10 000 kr
	16 timer

	Annonser, ukentlig kontroll. Markedsansvarlig.
	15 000 kr
	8 timer

	Behovssamtaler og tilbud. Kundeansvarlig.
	0 kr
	16 timer

	Reserve. Godkjennes av daglig leder.
	5 000 kr
	0 timer

	Samlet ramme
	30 000 kr
	40 timer


Overlevering og leveransekapasitet
Kundeansvarlig fordeler henvendelser hver arbeidsdag og avklarer behov, dagens løsning og tidsperspektiv. Driftsleder reserverer ytterligere 24 timer til kundeoppstart, åtte per kunde. Behovet prøves før leveransedato loves; timene kommer utenom planens 40 timer.
Måling og beslutning
Registrer kjent kilde, behov, neste steg og salgsutfall. Daglig leder gjennomgår kostnader og sakskvalitet etter 30, 60 og 90 dager. Irrelevante henvendelser utløser justert målretting og side. Samtaler uten tilbud utløser ny behovsvurdering. Manglende oppfølgingskapasitet begrenser aktiviteten. Ett salg alene begrunner ikke oppskalering.
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