


Kunderna har forandrat
var digitala spelplan

Den digitala kopresan har férandrats i rekord-
fart de senaste aren och utvecklingen ser inte
ut att stagnera det minsta. Ju mer digitala
vara kunder blir, desto storre krav staller det
pa oss som foretag.

Utan baktanke méste vi bidra med varde sam-
tidigt som kunderna utmanar och vill utmanas

— och inte minst utbildas. Innehall behdver vara
bra pé riktigt och inte dolt bakom kréngliga
formular, och ju mer skréaddarsydd komm-
unikationen ar desto battre blir dialogen. Manga
féretag vittnar ocksé om att det blir allt svarare
att mata de insatser som gors eftersom allt
faktiskt inte gar att mata.

Vi som arbetar inom marknadsféring och
forsaljning vet att denna féranderliga varld
ocksa innebér att trender kommer och gar. Det
ar ibland svart, om inte omdjligt, att navigera
bland allt som hander. Darfor har vi fragat ett
tjugotal experter fran bade foretag och byraer
vilka trender de ser framover. | denna rapport
presenterar vi deras tankar och reflektioner och
hoppas kunna visa pa en bra bild av branschens
utmaningar och majligheter under 2023.

Trevlig lasning!
/Teamet pa Grown



Henric Smolak
Co-Founder, Strossle &
CCO, Azerion Sweden

strossle.com
linkedin.se/in/henricsmolak

Storytelling ger fortjanad
uppmarksamhet

Dags att fokusera mer pa storytelling och att
fortjana uppmarksamhet. Att hitta en Il6nsam CAC
for B2B i ett fragmenterat digitalt landskap har
lange varit en hard not att knacka och valdigt fa
har lyckats pa ett bra satt. Den digitala matbar-
hetens baksida har varit att vi kunna tracka varje
enskild investerad krona och vad det genererat i
"direkta” intakter.

Som vi alla vet ar det inte lika enkelt i en B2B
affér. Darfor maste foretag ha ett syfte att kom-
municera — det blir helt enkelt for nischat och pro-
duktspecifikt att bara marknadsfora sina tjanster
och l6sningar. Vad ar det for problem féretaget
i fréga egentligen I6ser och varfor skulle ndgon
vilja titta pa det ni marknadsfor?

Direktkontakt blir nodvandigt
nar tredjepartsdata dor

Tredjepartsdatans dod kommer leda till att
foretag generellt kommer behova fokusera pé att
fortjana data fran sina kunder. Helt pl6tsligt blir
webinars, event och 6vriga direkta kundkontakter
nddvandigt ont for att fa in potentiella leads till
saljarna. Vi kommer inte kunna targeta pa samma
satt och priserna kommer ga upp valdigt mycket
pa stangda plattformar som Linkedin da konkur-
rensen okar.

Vinnarna nasta ar ar féretag som jobbar
likt ett mediabolag och &r néra sina kunder
och aterigen fortjanar deras uppmarksamhet.


https://www.strossle.com
https://www.linkedin.se/henricsmolak 

Satsa mer pa

era anstdllda och
skapa forutsdttningar
for dem att fa en rost
och material som

de Vill sprida i sina
egna kanaler.

Henric Smolak
Co-Founder, Strossle &
CCO, Azerion Sweden

Konsten att engagera dina
medarbetare

Méanga foretag undrar hur de ska kunna kommu-
nicera och marknadsfoéra sig effektivt — svaret
ligger delvis i medarbetarna. Genom att engagera
dem att bli ambassadorer for ditt (B2B-) bolag
vinner man mycket.

Lat darfor dina medarbetare skapa poddar,
skriva bloggar och lyft upp dem och deras kunskap
inom bolag och aven externt i era kanaler. Det
finns ingen battre marknadsfoéring for ert bolag
bade nar det galler employer branding eller
leadsgenererande innehall an ndr man har med-
arbetare som brinner och bidrar med sin kunskap
och sitt natverk.

Dessutom tenderar detta dven att ge mer
lojala kollegor som kanner sig mer horda och
stimulerade. S& satsa mer pa era anstéllda och
skapa forutsattningar for dem att f4 en rost och
material som de vill sprida i sina egna kanaler. Det
ar en outnyttjad resurs som inte ska bortses fran.



Niloo Lopez
Vd & Grundare,
Smarkit Agency

Demand Generation

Manga foretag har fokuserat valdigt lange péa att
generera leads och nu bdrjar fler och fler fatta
att man aven maéste bygga efterfragan (varumar-
ket). Det gor att den storsta trenden inom B2B
kommer att vara demand generation — hur lyckas
vi skapa efterfragan och sedan konvertera pa den
efterfragan vi skapar?

Det handlar ocksd om hur man lyckas kombi-
nera demand och lead generation. For det &r f&
foretag som har tdlamodet och pengarna att bara
fokusera pa demand och da tappa leads under en
alldeles for lang tid. S& en stor trend kommer att
vara att fler fokuserar pa demand med allt vad
det innebar i form av varumarkesbyggande akti-
viteter, nya satt att méata, och att vaga se att allt
inte gar att méta, sociala kanaler och péverkan pa
ditt varumarke etcetera.

TikTok

Ser verkligen att detta dkar bland B2B. Beror
givetvis pa malgruppen, men det ar en vaxande
plattform och korta videos ar en fortsatt trend.
Ett bra satt att vara relaterbar, personlig och
leverera varde i ett underhéllande och lattkonsu-
merat format. Man nar ut till manga och kan vara
top of mind hos konsumenterna.

Avskalat och personligt &r ju ocksé en trend
vi ser i sociala kanaler generellt satt. Tank mer
TikTok frén vardagsrummet &n perfekt ljus och
Hollywoodproduktion. Folk gillar ndr man kan
relatera och dar ar TikTok en fantastisk plattform.


https://www.smarkitagency.se
https://www.linkedin.com/in/niloo-lopez/

Vi ar trotta pa
att l[dmna var
mejladress hela
tiden och fa
dnnu ett jakla
nyhetsbrev.

Niloo Lopez
Vd & Grundare,
Smarkit Agency

Oppna upp ditt content

Vi ar trotta pa att 1amna var mejladress hela tiden
och f& annu ett jakla nyhetsbrev. Sa jag tror
verkligen att gated content &r dott och att oppet
innehall ar det som kommer att gélla framat. De
som lyckas bjuder pa kunskap i alla dess former —
video, podcast, guider, webinar etcetera.

Nar jag ger ifr&n mig min mailadress, da ska
det verkligen vara nagot jag vill ha och for att fa
det fortroendet méste vi 6ppna nastan allt inne-
hall pa siten. Det ar helt klart en trend och ut-
maningen blir att kunna konvertera och driva in
leads &nda. Har blir kopplingen till demand gen
tydlig. Har du byggt en efterfragan och dppnat
upp allt ditt innehall kommer jag att I1amna ifran
mig mina uppgifter nér jag ar redo, och da ar det
leadet valdigt hett.



Pernilla Chis

Forsaljningschef CRM & E-handel,

Exsitec

exsitec.se
linkedin.com/in/pernilla-chis

Smartare produktion med
slimmade processer

Infor nasta ar tror jag vi ser slimmande av
processer, systemstdd och resurser hos de som
jobbar med digital marknadsforing och salj inom
B2B. Sprunget ur en tid dar férutsattningarna for
oss i intédktsdrivande team har varit mycket gynn-
samma, och dar vi nu gér in i vad som verkar vara
mer aterhallsamma tider, kommer vi att fa férsdka
skapa lika mycket pad smartare satt.

Farre samarbeten

Antalet verktyg och samarbeten med externa
parter spar jag kommer att bli férre per salj- och
marknadsavdelning inom B2B under 2023. Bara
de verktyg som man verkligen gillar, och de
samarbeten som man kan koppla en tydlig ROI
till kommer att hélla sig kvar.

Vi lamnar fysiska event
bakom oss

Ar 2022 var &ret da fysiska events, massor med
mera gjorde comeback pd marknadsscenen igen
efter de digitala &ren som blev under pandemin.
Marknadsavdelningar inom B2B har verkligen

fatt kdmpa 2022 med att fortsatta uppratthalla
allt som numera sker i digitala kanaler samtidigt
som det funnits ett tryck att ga tillbaka till fysiska
events nu nar det ater varit mgojligt.

Min spaning ar att vi vant oss vid det digitala
da manga foretag haft svart att fylla platserna pa
sina fysiska events. Darfor tror jag ocksa att det
ar den digitala marknadsféringen som kommer att
galla i stor utstrackning igen under 2023. Sarskilt
som 2023 ars marknadsbudgetar forvantas bli
lagre for de allra flesta, d& marknadsféring inom
B2B ofta &r nagot som foretag skar ned pé i
osdkrare ekonomiska tider.


https://www.exsitec.se
https://www.linkedin.com/in/pernilla-chis-96aa8a1/

Robert Barkman
Dokumentéarproducent,
Banda Produktion

Den unika, svenska podd-
journalistiken

Den svenska berattande poddjournalistiken kom-
mer att nd ut i varlden med internationella serier
och jamféras med amerikanska poddserier — pa
samma satt som svensk film och musik har gjort
i decennier. Vi har en unik poddskatt i Sverige
som vi ska vara valdigt stolta dver.

Unika roster och historier

Sma poddbolag kdps upp av storre bolag. Risken
for ett mer homogent utbud av "sékra kort” dkar
men modiga bolag och kreatérer kommer fortsatta
gora produktioner som gor poddsverige vitalt. De
unika résterna och historierna hittar ofta sin vag
fram till sina lyssnare men vi som har utrymme
och forutsattningar maste ge plats at rosterna
som vi annu inte har hort.

Mindre drama och mer
verklighet

True Crime fortsatter att vara populart, men bade
poddlyssnare och poddjournalister k&nner sig lite
mé&tta pa "underhéliningskrim” och fortsatter att
leta sig till nya @amnen och historier som berattar
om den tid vi lever i. Kanske far vi mer historier
som ar mindre dramaturgiskt utmejslade vid skriv-
bordet och som drdjer vid fragorna som beror
oss pa djupet.


https://www.bandaproduktion.se

Edvin Arefors

Global forsaljningschef,
Genero the growth
marketing company

generogrowth.com
linkedin.com/in/arefors

Growth Marketing

Alltid ett topic for oss och dven for andra. Det jag
ser ar att man oftast soker den perfekta marknads-
personen i organisationen som kan gora allt och
fa resultat snabbt. Det ar egentligen det som &r
Growth marketings karna. Det finns dock knappt
en person som kan gora allt utan man behdver
skapa ett team som arbetar snabbt och agilt med
fokus péa ”vad kan vi gbra nu for att vaxa”, dar
besluten ar baserade pa data och testning.

Hur vaxer man i en lag-
konjunktur?

For manga finns nu en radsla for en kommande
lagkonjunktur och hur det kan komma att paverka
ens forséljning. Vi vet alla om att vi kommer gé

in i en lagkonjunktur, men f& vet hur djup den blir.
Foga forvanande visar bade data och historien

att de som &r vinnare i en lagkonjunktur ar de
som satsar sig ur den. Det finns maojligheter att ta
marknadsandelar och vaxa aven for organisationer
som forlorar en stor del av sin intakt.

Share of search

Vi som dagligen arbetar med att géra prognoser
over hur en kampanj, varumarke eller mojlig fram-
tida forséljning kommer att g& anvander oss bland
annat av share of search. Det finns namligen en
korrelation mellan sékningar och forsaljning. Ju
hogre share of search, desto mer troligt 6kar
varumarket forsaljningen.

For er som inte anvander share of search idag
ar det ett matetal som med hjalp av s6kdata fran
Google Trends kan indikera pa marknadsandelar
men dven marknadstillvaxt. For att rakna ut din
shaWre of search tar du antal skningar pa ditt
varumarke delat med totala s6kningar inom
kategorin. Det finns fantastiska verktyg som &ven
tar in andra datapunkter for detta, ett exempel ar
mytelescope.io.



https://www.generogrowth.com
https://www.linkedin.com/in/arefors/
https://www.mytelescope.io

Szofia Jakobsson
Utbildningsledare,
Dinnovate International AB

Digital marknadsforing ar inte
bara for B2B

Det later som en sjélvklarhet. Men utanfér de
branscher som ar digitala till sin natur har manga
fortfarande dragits med gamla sanningar om
branschtidningar och massor som framsta leads-
kanal. Men allt fler av vara studerande inom digital
marknadsforing hittar sina praktikplatser inom B2B.

CRM ar mer an ett antecknings-
block for saljare

B2B-féretagen borjar "unlock the potential” i de
CRM-system som de redan har, och jobbar med
insamlade data fran digitala kundmoten via hem-
sidan, nyhetsbrev, webbinarier med mera och
anvanda detta i sdljcykeln. Det fér marknad och
sélj narmare varandra, dven om det fortfarande
kvarstar utmaningar i diskussionen hur man
“raknar hem” marknadsaktiviteter pa liknande
satt som for sal,.

Linkedin blir en annu starkare
sociala mediaplattform

Linkedin anammar fler majligheter for att enga-
gera sina anvandare genom majligheten att skapa
evenemang och content direkt pa plattformen
istallet for att lanka till externa sidor. Linkedin
befaster alltmer sin status som ett viktigt verk-
tyg for tjansteman och branscher som kraver att
medarbetarna natverkar och delar kunskap for
att bibehalla intresse for deras verksamhet.
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https://www.dinnovate.se
https://www.linkedin.com/in/szofiajakobsson/

Maria Cederfont
Vd, BE bright — awesome employer
branding

bebright.se
linkedin.com/in/maria-cederfont

Nyfikenhet

Vi som arbetar inom kommunikation och marknads-
foring behover bli mer nyfikna och se kraften i
just denna egenskap! Ser vi bakéat i tiden har
nyfikenhet hjalpt oss framat i ovissa tider. Nyfiken-
het infér nya ovantade vinklar, nya majligheter
eller nyfikenhet infér ny eller annan kompetens.
Sa infor 2023 tar jag med mig en storre portion
av nyfikenhet in i alla mina moéten, for om jag ar
nyfiken kommer jag generera mer och akta varde
till kunderna.

Akthet

Tiden da vi kunde fejka ar forbi. Att vara akta och
sann, rakt igenom, bdde som manniska och bolag,
i b&de handling och varderingar ser jag som ytter-
ligare en tydlig trend. Att som bolag vaga vara
arlig och sann och arbeta varderingsstyrt kom-
mer bli viktigare an nagonsin. Det &ar vad de nya
konsumenterna forvantar sig. Har maste vi byraer
och kommunikationskonsulter bade vaga leda
vara kunder ratt och utmana dem. Inga uppsminkade
grisar har inte!

Kvalitet

Vi behdver bdrja tdnka smart kvalitet istallet for
massproducerad skit. Det &r dags for kreativitets-
aterkomst! Jag vill I1dsa och se ndgot som beror
mig. Som forflyttar mig till ett annat tillstdnd. Som
lamnar nagot efter sig. Istéllet for Al-genererat
massproducerat innehall utan mening...

Det har skulle ju aldrig hdnda péa Disney eller
Netflix:

— Vi maste ta fram en ny serie!

— Ja, en ny serie, vad kul' Vad ska den handla
om?

— Samma som alla andra fast lite annorlunda
men det viktigaste &r inte innehallet utan
att det ar ménga av snitt, dad kommer folk
vilja se... Vi liksom tvingar dem att se den!
Bra va?!

Varfor tanker vi pd marknadsforingscontent s&?
Det kommer &dndras och den som lagger ner tiden
kommer att belonas!
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https://www.bebright.se 
https://www.linkedin.com/in/maria-cederfont-0a78878/

Christopher Strandell
ABM Advisor,
InZynk

Salj och marknad borjar
samarbeta

Eventuellt 6nsketankande, men insikten att salj
och marknad ar starkare tillsammans och att vi
bor verka parallellt, inte sekventiellt. Istallet for
att marknads jobb ar att forse sélj med leads
(som i sin tur tar vid likt en stafettéverlamning
och springer mot mal), verkar vi tillsammans 6ver
hela kopresan. Men pé olika satt.

Common Sense Marketing

Vi borjar se och anvdnda marknadsfoéring med
mer sunt fornuft. Som kdpare vill vi inte fyllai 20
falt for att ta del av en artikel, varfér gor vi det da
som séljande foretag? Har tror jag transformationen
fran lead gen till demand gen fortsatt kommer ga
starkt. Tank om vi alla bara kunde enas att ta bort
allt gated content och faktiskt I&ta kdpare kon-
sumera vart innehall? Vi tvingas d& ocksé skapa
battre innehall, vilket alla tjanar pa i langden.

Synkroniserad bearbetning
av kunder

Mojligen aningen partisk, men svéart att [amna
utanfor. En véxande trend att hantera sina vikti-
gaste konton (b&de nya och befintliga) darefter.
Vissa konton har helt enkelt mer potential och
prioritet. Mot dessa bedrivs da en valdigt synkro-
niserad bearbetning fran sélj och marknad, dar
man anvander varandras styrkor for att vinna
dessa specifika affarer, med sina respektive
styrkor och verktygslador. Féretag kommer
atminstone ha en betydligt storre chans att vinna.
Detta fokus ser jag véaxa starkt under 2023.


https://www.inzynk.com
https://www.linkedin.com/in/christopherstrandell/

Nathalia Svanstréom Landén
Regional Digital Business Excellence
Manager Nordics & Baltics, Epiroc

epiroc.com
linkedin.com/in/nathalia-svanstrom

Med ABM kan

Vi ng ut storre
och mer specifikt
med vart
innehdll.

Account Based Marketing

Nar branschen ar smal och behoven specifika ar
ABM pa allas lappar. Med ABM kan vi na ut storre
och mer specifikt med vart innehall.

PIM-system

PIM-system pratas det mest om for att forenkla
systemmassigt, men ocksa datamassigt. Man vill
ga fran tunga system i silos till en plattform att
hantera sdval hemsida, marknadsforing, e-handel
och ERP i samma I6sning. Snabbt och enkelt!

CRM

CRM é&r fortsatt pa tapeten, och att f& en fullgod
integration till 6vriga plattformar i syfte om att na
en 360-view pa kunden for att optimera interna
processer, starka kunskapen om kundresan, stotta
de olika saljstegen med automatiska fidden etcetera.
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https://www.epiroc.com
https://linkedin.com/in/nathalia-svanstrom 

Ge tittarna vad de vill
ha pa YouTube

Enligt den arliga undersékningen fran Internetstiftelsen tittade cirka
80 procent av svenskarna pa Youtube nadgon gang under 2022. Ungefar halften (56 %) tittade
pa Youtube varje vecka och en dryg tredjedel (34 %) ser pa Youtube dagligen.

Roérliga medier ar med andra ord viktiga medie- videos (72 %). Nast vanligast anledning att se

kanaler att som marknadsférare halla koll pa och en Youtube-video (56 %) ar for att se en

forsta. instruktionsvideo, medan endast var femte
Huvudsakligen &r det underhéllning svensk- (19 %) svarar att de tittar pa innehall relaterat till

arna ar ute efter nar de satter pa Youtube- deras arbete.



https://svenskarnaochinternet.se/rapporter/svenskarna-och-internet-2022/

Magnus Brynestam
Vd & Digital Strateg,
Grown

grown.se
linkedin.com/in/brynestam

Kopare valjer bort traditionella
B2B-upplevelser

80% av kopresan ar redan klar nar en B2B-kdpare
tar kontakt med ett féretag. Man vill idag gora sin
research pa egen hand och forst nar man borjar
bli redo att kdpa tar man kontakt med en séljare.
Den yngre generationen B2B-kdpare vill dessutom
att B2B-kdpresan ska aterspegla deras B2C-
upplevelse vilket betyder att man helst slipper
prata med en saljare éverhuvudtaget. Det innebéar
att férvantningarna pa vilken information B2B-
foretag lamnar ut online kommer 6ka lavinartat
2023 och B2B-foretag kommer att behova bli
mer transparenta kring saker som tidigare bara
delades i ett saljsamtal, som t.ex. informtion kring
kostnad och pris. 2023 blir aret da B2B-foretag
blir mer transparenta och tar innehéallsproduktion
pa allvar.

Saljarna - en naturlig del av
B2B-marknadsforingen

Framgangsrik B2B-marknadsféring 2023 handlar
om att bygga fortroende. Det gér man genom att
prata om saker som kdéparna verkligen bryr sig
om och att ge &rliga, fortroendegivande svar pa
deras fragor. Det kraver i sin tur att séljarna, som
dagligen moter kunderna, ar hogst involverade i
framtagandet av foretagets digitala innehall i form
av texter, bilder och video. De foretag som lyckas
mota kdparna med ratt innehall tidigt i kdpresan
kommer ocksa bygga fortroende tidigare vilket
leder till att de ocksé far de leads som har storst
avsikt att kopa.
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https://www.grown.se
https://www.linkedin.com/in/brynestam/

2023 blir aret vi
ser B26-foretag
ta steget ut |
stralkastarljuset
for att ta plats
pa scen.

Magnus Brynestam
Vd & Digital Strateg,
Grown

Allt gar inte att mata — det
betyder inte att det inte fungerar

Senaste aren har begreppet Dark Funnel vuxit
sig allt starkare inom bade B2B och B2C. Namnet
symboliserar det morkertal i séljtratten som finns
i analysverktygen nastan alla marknadsforare
anvander.

Alla vet t.ex. att man kan f& en ovérderlig
marknadsposition och darmed hdgre forsaljning
genom att driva en framgéngsrik podd eller att
ens anstallda ar aktiva i sociala medier. Anda kan
analysverktygen idag inte méata detta utan till-
delar felaktigt t.ex. Google aran for den trafik och
de leads som genereras vilket leder till att man
satsar mer pa Google, SEO och SEM istéllet for

podden som egentligen var det som drev intresset.

| takt med att medvetenheten om Dark Funnel
Okar kommer allt fler B2B-foretag satsa pa B2C-
liknande kampanjer som bygger fortroende och
okar varumarkeskannedomen. 2023 blir aret vi
ser B2B-foretag ta steget ut i stralkastarljuset for
att ta plats pa scen.
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Sara Storm
VP New Business Sales,
Implema

SMB-forsaljning en déende svan

B2B-kdpare ar mindre och mindre villiga att ha
kontakt med séljare. Detta leder till att ju mindre
kdpprocessen géller, desto mer behdver leveran-
toren mota kundens behov av att kunna kdpa
helt utan mansklig interaktion. Leverantorer inom
B2B-tjanster och produkter hadnger INTE med i
denna utveckling. Transaktionsforsaljningen kom-
mer att fortsatta att gé pa vagen mot fullstédndig
digitalisering — vi som B2B-kopare behover inte
en ménsklig touch for att kdpa enkel programvara,
verktyg eller produkter.

Enligt en
ar vi villiga att kopa hogvardiga produkter eller
tjanster helt utan méansklig interaktion. B2B-
koparna berattar detta for oss, men vi som leve-
rantorer fortsatter att forsoka tvinga vara kopare till
mo&ten och demos... Det ar 16jligt om du frégar mig.

Képare dr mer villiga dn ndgonsin tidigare att
spendera stora pengar via fjarr- eller online-for-
sdljningskanaler, med 35 procent villiga att spen-
dera 500 000 USD eller mer i en enda transaktion
(upp frén 27 procent i februari 2021). 77 procent

av B2B-kunderna dr ocksa villiga att spendera 50
000 USD eller mer.

Ju mer komplex forsaljningen ar — ju mer kopet
paverkar kdparens organisation — desto mer
mansklig kontakt behévs. Men vi maste forsta

att séljrollen som kunden forvantar sig (och inte
far idag fran de flesta saljare) ar ett mycket mer
radgivande tillvdgagangssatt, snarare an att driva
produkt eller funktioner.

Baslinjen &r: vi behover digitalisera hela var
SMB-affar och bygga Large- och Enterprise-
teams med séljare — flytta uppat i vardekedjan
till ett konsulttankande i dessa saljroller s att vi
kan bidra pa ett mycket mer meningsfullt satt till
koparens situation och koparens resa. Om du inte
gor det — kommer kunden att handla online hos
andra leverantérer &an dig.

Conversational Marketing tar
sig ton

Baserat pa kdparens férandrade beteende, som
blev extremt tydligt under pandemin, har vi en

>
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https://www.implema.se
https://www.linkedin.com/in/saralstorm/
https://www.mckinsey.com/capabilities/growth-marketing-and-sales/our-insights/b2b-sales-omnichannel-everywhere-every-time

situation nu dar en B2B-képare kommer att nyttja
leverantdrers webbsidor mycket mer.

visar tydligt att det sker minst tio touch points nar
en kdpprocess sker. Dessa tio touch points sker

i ett antal olika kanaler, dar webben spelar stor
roll. | de flesta fall kommer 100 besdkare in pa en
B2B-webb, och 98 personer Iamnar webben utan
att aktiveras alls (de bouncar inte alltid, de letar
information och lamnar sen).

Vad beror detta pa? Idag adresserar vi webb-
bestkare B2B som en dalig Tinder-dejt. Sa fort
du kommer in till baren dar ni ska ses foreslar din
dejt direkt att ni ska ga hem till honom. Motsvarig-
heten ar ndr den enda vagen framat for kunden
ar dessa eviga formular, som varken kvalificerar
om kunden ens ska fylla i formularet, eller ger
kunden andra alternativ. Krav forst, dialog sen.

Conversational marketing ar nar du géar pa en
bra Tinder-dejt. Du kommer fram till baren dar ni
ska ses, ni introducerar er for varandra och sen
borjar ni utforska vilka behov och tankar och vilka
ni ar tillsammans. Detta av flera skal: forsta om
ni ar en match, férstéd om ni kan mota varandras
behov och forstd om samtalet borde ga vidare till
en nasta dejt.

Conversational marketing ger besokaren en
chans att k&nna sig speciell, att forstd om de
matchar leverantorens ICP, fa access till allt
material de vill ha och sen sjalva bestamma om
de vill ga vidare och konvertera. Eller till och med
bli rekommenderad att inte konvertera for att det
inte &r en bra match. Conversational marketing
sker ofta i digitala bottar av olika slag som finns
tillgangliga over hela webben. Skraddarsydda till
undersidan bestkaren befinner sig p4, eller i vissa
fall till och medskraddarsydda baserat pa bestkarens
kalla, historik, CRM-data etcetera.

Data based marketing and
sales — den nya modellen

Vi snackar mycket om lead gen marketing vs de-
mand gen marketing just nu — pé Linkedin &r det
en extremt tillganglig dialog. Jag skulle vilja dra
det dnnu langre. Om dialogen vi vill ha med
potentiella kunder ska vara optimal méste vi
forsta foljande: skraddarsytt ar alltid battre, fran
marketing-budskapen till saljdialog.

Tidigare jobbade vi med Account Based
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Skraddarsytt
ar alltid bdttre,
fran marketing-
budskapen till
sdljdialog.

Sara Storm
VP New Business Sales,
Implema

Marketing enbart pé vara Enterprise-konton.
Framat kommer vi se industry based marketing,
role based marketing, challenge based marketing
i toppen av funneln. Tiden for att driva retarge-
ting- kampanjer och -annonser till a/la bolag som
besokt vara hemsidor, eller som vi vill ska besdka
vara hemsidor utan hansyn till vad vi vet om bolaget
— déar vi bara trycker varumarkeskdnnedom och
besdk till en webb som inte mdter kunden battre
vid andra besdket &n forsta — ar over.

Vi har enorm access till data — CRM-, webb-
och insiktsdata — som vi inte nyttjar speciellt bra
idag. Manga bolag kommer att bérja laborera med

detta for att driva badde demand gen och lead gen.

Data méste ligga som basen i alla vara insatser,
bade nar besdkaren ska in i sin kopresa och nar
besdkaren ska konvertera genom hela funneln. Sa
oavsett om du jobbar med en demand gen-strategi
eller en lead gen-strategi, finns det mycket kvar
att gora nar det géaller att nyttja den data vi har
access till for att skraddarsy sd manga av vara
budskap som vi kan.
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Tony Hammarlund
Digital Marknadsforare
& Podcaster

tonyhammarlund.io
linkedin.com/in/tonyhammarlund

Demand generation tar fart

pa riktigt

Manga B2B-foretag fokuserar fortfarande sin
marknadsforing pa att generera leads. Men under
2023 tror jag att det har kommer att skifta
ordentligt. Demand generation har under de
senaste aren tagit fart som begrepp och har gjort
att fler foretag ser vardet i att inte bara arbeta
med aktiviteter for att samla in leads. Utan att
faktiskt arbeta med varumarkesbyggande aktivi-
teter pa riktigt och skapa efterfragan.

Ett storre fokus pa att driva varumarke och
fokusera pé intékter snarare an leads kommer
ocksa att gora att marknadsforare och marknads-
teamet far en allt viktigare position framover.
Och inte bara vara ett stod for séljavdelningen.

Aret da B2B-influencer
marketing slar igenom

Det har tagit manga ar men nu bérjar B2B-
foretag inse vardet i att arbeta med influencers,
branschexperter och thought leaders. Enligt en
rapport fran TopRank bland amerikanska B2B-
foretag som publicerades i juli 2022 uppgav 86
procent av de medverkande att de var fram-
gangsrika med influencer marketing.

Vi ligger i Sverige lite efter pa omradet men
jag tror att manga svenska B2B-foretag kommer
att borja experimentera allt mer med influencer
marketing och samarbeten med branschexperter
och thought leaders. Detta kommer sannolikt
ocksé att accelerera i takt med att e-handeln
inom B2B tar fart.
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Det har tagit manga
ar men nu bérjar
B2B-foretag inse
vdrdet i att arbeta med
influencers, bransch-
experter och

thought leaders.

Tony Hammarlund
Digital Marknadsforare
& Podcaster

Linkedin blir annu vassare for
B2B-marknadsforing

Linkedin fortsatter sldppa bra funktioner for bade
innehallsskapande och annonsering pa plattformen.
Och Linkedin bor vara en viktig plattform for i
princip alla B2B-féretag. Under 2022 lanserade
man mangder med nyheter dar den viktigaste
utan tvekan var att det antligen introducerades
en business manager. Vilket har gjort hanteringen
av foretagssidor och annonskonton mycket enklare.

Infor 2023 vet vi redan att det kommer fler
efterlangtade funktioner. Bdde organiskt och
annonsering. Eller vad sags om schemalaggning
av inlagg, en rapport for att arbeta med attribue-
ring och flera nya annonsformat. For alla foretag
som har satsat pa att skapa interna influencers
och ambassadoérer kommer dessutom majligheten
att boosta anstélldas inlagg.
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Anders Hermansson
Vd,
Business Reflex

Fokus kommer
skifta till att skapa
mer vdrde for

de som redan

ar kunder.

Lonsamhet

Nu ar det bistrare tider och fler féoretag kommer
behova fokusera pa lonsamhet pa bekostnad av
tillvaxt.

Kundbasen

Det blir svarare att fa in nya kunder nar investe-
ringarna minskar. Da kommer fokus skifta till att
skapa mer varde for de som redan ar kunder.

Konsolidering

Foretag kommer att vilja fa ner antal leverantorer
for att fa battre kostnadskontroll nar marginalerna
krymper.
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Emelie Malmquist
ABM Lead,
Onomondo

onomondo.com
linkedin.com/in/emeliemalmquist

Video ar mer relevant an
nagonsin

Video har kommit att bli det mest populéra valet
for att konsumera innehall, oavsett om det galler
TikTok, digitala annonser eller for att strack-titta.
Jag tror att vi ndsta ar kommer att se B2B-mark-
nadsforare anvanda annu mer video, i alla kanaler.
Med video syftar jag pa allt fran korta klipp med
manniskor fran poddar, webbinarer, intervjuer eller
forklarande videor (ndgot som vaxer mycket). Vi
kommer ocksa att se en férandring av annonserna,
dar vi lamnar displayannonsering bakom oss och
istallet fokuserar pé videoannonser av hdgre
kvalitet, eftersom de har visat sig prestera battre
béde nar det galler att fanga och

bevara uppmarksamhet.

Sociala medier ersatter
traditionella sokmotorer

Manniskor vander sig oftare till sociala medier
for att hitta information. Den yngre generationen
anvander TikTok mer dn Google och B2B-kopare
blir allt mer bekanta med Linkedin-s6kningar.
Detta beror troligtvis pa att dessa kanaler upp-
dateras snabbare an vad traditionella sokmotorer
gor och det ar ockséa enklare att fa organisk
synlighet. Jag tror att B2B-foretag kommer att
intensifiera sin narvaro pa sociala medier och
vara mer strategiska i hur de anvander platt-
formarna for att engagera saval befintliga som
potentiella kunder.
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Marknadsteam
Kommer att ga

tillbaka till grunderna;

att fokusera pa att
forklara vardet av
foretagets I6sningar
for ratt personer
vid ratt tidpunkt.

Emelie Malmquist
ABM Lead,
Onomondo

Marknadsteam pressas till att
arbeta smartare

Med mindre budgetar och marknadsféringsteam
som ar pressade att leverera valuta for pengarna,
tror jag att det kommer att bli mindre experimen
terande och fokus pa kortlivade trender. Marknads-
team kommer att gé tillbaka till grunderna; att
fokusera pé att forklara vardet av féretagets
|6sningar for ratt personer vid ratt tidpunkt.
Varumarke, kommunikation och kanalval kommer
att bli mer kritiska, liksom att visa pa vilka kéllor som
leder till intaker, for att visa det verkliga vardet av
de insatser som gjorts. Jag skulle ocksé tro att
det har innebar att marknadsféringsteam kommer
att arbeta smartare och ateranvanda mer innehall
for olika medier.
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Philip Otter
CRO,
Contitude

Ditt personliga
varumdarke
kommer bli
viktigare och
viktigare.

Data och analys

Kommer vara avgdrande for att kunna ta ratt
beslut som ocksé ar de mest kostnadseffektiva nu

nar det kommer bli lite tuffare tider. ”Nice to have”

aker och "need to have” stannar. Men, da galler
det att vi vet vad som &r vad.

Digitala saljare

Saljare som forstatt vardet av att jobba mer
digitalt i kombination med traditionella aktiviteter
kommer lyckas langsiktigt. Da tanker jag Linkedin
och att ha en strategi for detta.

Viktigare med personligt
varumarke

Ditt personliga varuméarke kommer bli viktigare
och viktigare. Detta kan du med hjalp av den
digitala narvaron bygga upp. Men det tar tid och
kréaver engagemang och disciplin.
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Marknads-
chefens
prioriteringar
under 2023
- enligt
Gartner

Den digitala spelplanen forandrats i ultrarapid och vi &r manga som gar in i det nya aret med
uppgiften att driva tillvaxt i en minst sagt ombytlig milj6é. Enligt Gartners rapport Leadership
Vision for 2023: Chief Marketing Officer finns det tre stora omraden som driver marknads-
chefernas prioriteringar infér 2023: oférutsagbara kunder, utmanande tvarfunktionellt
samarbete och krav pa viardeskapande varumarken.

Nya digitala kundbeteenden

Fokus péa att generera vardeutbyte for kunderna

digitalt star hégt upp pa listan. Kundernas digitala
beteenden &r idag &r oférutsdgbara pa andra satt
an tidigare vilket staller nya krav pa hur ett bolag
kan driva tillvaxt.

Tvarfunktionellt samarbete

Organisationer struktureras om och bolag satter
nya, tvarfunktionella mal som medarbetare pa
olika satt behover ta hansyn till. Att arbeta 6ver
teamgranserna ar otroligt vardefullt och absolut
nodvandigt, men ar ocksa komplext. Marknads-
cheferna behdver darfor leda en hogpresterande
och anpassningsbar marknadsfunktion.

Krav pa varumarkets varde

Ett varumarke méste byggas pé nya sétt och
bidra till varde pé helt andra satt &n tidigare.
Digitala distraktioner, nya digitala beteenden och
helt andra férvantningar fran kunderna staller
stora krav pa foretag och varumarken. Idag finns
det 1,6 ganger fler foretag globalt an vad det
fanns ar 2000. Samtidigt ar det inte lika viktigt
for manniskor att vélja ett valkant varumarke,
utan research sker [6pande under kdpresan

och kénslan av varde behover finnas langst hela
vagen. Att skapa varde pa riktigt, ar ett maste
for alla foretag idag.
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Isabelle Lindahl
Sales,
Stjarnsaljarpodden

Vi behover

ha ratt mindset
for att kunna ma
bra och prestera

pa topp.

Always be caring

Kommer bli &n mer viktigt med en bra och genuin
relation till kund och natverk for att sténga affarer.

Vara top of mind och synlig

Bade for att bygga tillit och fortroende men dven
for att det forvantas att du ar tillganglig i fler kanaler.

Ratt mindset

Fokus p& mental halsa pa ens arbetsplats. Vi har
haft och har fortsatt ménga prévningar som
gor att vi dagligen utmanas och behdver ha ratt

mindset for att kunna ma bra och prestera pa topp.
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Stina Sunesson
Business Area Marketing Manager,
Roxtec

roxtec.com
linkedin.com/in/stina-sunesson

Inhouse tar extern hjalp

Tror att det kommer bli mer férekommande att
inhousebyraer borjar outsourca utférandet av
marknadsforingsaktiviteter till digitala byraer, for
att med extern hjalp kunna ta ytterligare kliv och
fa mer effekt av sina aktiviteter.

Email underhaller befintliga
kunder

Nar manga bolag moter tuffare tider behdver de
fokusera pé att bibehélla och underhalla befintliga
kunder. Tror darfoér att email marketing kommer
fortsatta att véaxa och vara en central aktivitet,
med stort fokus pa produktlanseringar och
produktinformation.

Battre leads management med
integrerad marknad och salj

Fortsatt fokus inom B2B p4 att integrera marketing
och sales — att tydligare kunna koppla ihop
marknads- och saljaktiviteter och att jobba dnnu
mer med leads management. Behovet av intern
effektivitet kommer 6ka och detta &r en central del.
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Maria Engstrom
Growth Marketing Director,
Whispr Group

Forflyttning fran lead gen
till demand gen

Att tillhandahalla ratt information till manniskor
precis nar de behdver den genom att hjalpa dem
att hitta det som ar bast for dem sjalva. Vi vill i
slutdndan oka pipeline genom att generera efter-
fragan.

Podcastformat

| vart fall satsa pa ett format som &r lattillgéngligt
for var malgrupp som kan upptas nar det passar
dem. Vi kan f& ut vart budskap och véar expertis
samt att vi far content som kan anvéndas i olika
kanaler, och som lever vidare under en langre tid.

Bjud pa content dar mal-
gruppen ar

Vi 6ppnar upp allt innehall som tidigare varit
bakom en mailadress. Vi ger innehall och insikter
dar var malgrupp befinner sig (sociala kanaler,
forum, podcasts eller Nyhetsmorgon). Allt fér att
skapa efterfrédgan och att de i slutdndan kommer
till oss nar de ar redo i sin kdpresa.
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Christian Borg
Marketing Manager,
Semcon

semcon.com
linkedin.com/in/borgchristian

Konsument-
beteenden fran B2C
spiller 6ver och skapar
forvantningar

dven pa B2B.

Trend #1

Lead generation vs Demand generation.

Trend #2

Varumaéarkesaspekter fortsatter bli viktigare
— inte nddvandigtvis for forsaljning utan
mer kring hallbarhet och rekrytering.

B2C spiller over pa B2B

Konsumentbeteende fran B2C spiller dver
och skapar forvantningar aven pa B2B — om
man kan gora en viss sak privat varfor ska
det vara annorlunda i yrkeslivet? Utmanande
kvalitetskrav med tanke pa mindre budgetar
B2B generellt sett.
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David Borg
Partner,
Borg Owilli

Influencers kommer provas
hart under 2023

Vi tror att influencersamarbeten kommer f& en
dipp under 2023, inte minst nar Instagram
forlorar marknadsandelar till TikTok. Att skapa
TikTok-innehall kraver mer kreativitet och tanke-
kraft an ett typiskt Instagraminlagg dar man mer
eller mindre kan trycka in sin produkt med lank
tilsammans med Influencer X.

Dessutom har vi bara under hosten sett flera
stora influencers publicera osmakliga filmer i sina
kanaler vilket av forklarliga skal skrammer bort
marknadsforare och byraer. Influencers som goér
bort sig ar forvisso ingenting nytt — reaktionerna
som foljt har dock varit kraftigare an vanligt.

Digital marknadsforing hos
etablerade mediehus far ett
uppsving

Vi ser det redan nu. Vara kunder som planerar sitt
2023 bokar in fler artikelserier (natives) i kanaler
som Omni, Breakit, DI och DN. Vi tror att en del av
forklaringen ar att budgetar flyttats bort fran just
influencers.

Att i traditionell media kommunicera om sitt
nya hallbara livsmedel ar troligtvis sakrare (en
tidning kan absolut gora fel, men den har ett
utgivhingsansvar) och upplevs ofta som mer
trovardigt an ett influencersamarbete.
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Nar vi summerar
2023 tror vi att
de flesta av er
kommer ha
provat TikTok

pa nagot sdtt

David Borg
Partner,
Borg Owilli

Humor, kreativitet och att
vaga ta ut svingarna

Detta ar en punkt som jag verkligen hoppas pa
— inte minst eftersom det gor bade vart och ert
jobb s& mycket roligare. Och k&nns det inte som
att stjdrnorna stéar ratt nu? Samtidigt som
traditionella influencers kommer provas hart
under 2023 kommer en uppsjoé nya kreatérer &
chansen, framfor allt pa TikTok.

Nar vi summerar 2023 tror vi att de flesta
av er kommer ha provat TikTok p& nagot satt. En
plattform som kraver mer, egentligen av bade
tittare och kreatorer, nar det kommer till humor,
kreativitet och att vaga ta ut svangarna.
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