Guide
Fler leads, battre affarer.
Guiden for att skapa och fanga efterfragan.
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Balansen mellan
utbud och efterfragan.

Upplever du att din séljpipe inte &r tillrackligt stor och att det kdnns svart att
nadina saljmal? Da ar ditt utbud storre an efterfragan. Men tank om du kunde
vanda pa det? Genom att skapa mer efterfrdgan kan du locka fler kunder som ar
intresserade av det du erbjuder och samtidigt bygga langsiktiga relationer.

Tank pa att bara 5 % av dina potentiella kunder ar redo att kdpa nu. Darfor ar

det viktigt att kunna identifiera de som har kdpintention just nu. Men vad hander
med de andra 95 %? Har har du en mojlighet att bygga relationer och skapa
fortroende. Genom att méta dem dar de befinner sig och hjélpa dem att forsta
sina behov, kan du sakerstélla att ditt varumarke blir det sjélvklara valet nar de val
arredo att ta ett beslut.

Det handlar om att svara pa deras fragor, skapa varde och bygga en séljpipe som
inte bara hjalper dig att na dina saljméal idag, utan som ockséa gor att du har kunder
som litar pa dig i framtiden. Hur kan du bérja svara pa dina kunders fragor redan
nu for att ta steget mot en starkare efterfragan?

I den har guiden far du verktygen att:

Skapa efterfragan
Hjalp din kunder att upptacka sina behov och inspirera med I6sningar.

Fanga efterfragan
Fanga upp deras intresse och guida dem att undersdka vidare.

Kvalificera efterfragan
Fokusera pa leads med storst potential att bli affarer.

Konvertera efterfragan
Gor det enkelt for kunden att vélja och kontakta dig.






Hur nar du ratt kunder
—bade idag och imorgon?

Har du funderat pa hur du kan hitta de kunder som ar redo att
kdpajust nu? Framforallt om det bara ar 5 % av dina potentiella
kunder som letar aktivt efter en16sning. Resten, alltsa 95 %,

ar inte dar annu. Men de ar anda viktiga, fér det &r hos dem du
bygger framtidens affarer.

De som ar redo nu vill ha tydliga svar och en enkel vag att
kontakta dig. De undrar: “Hur I6ser du mitt problem?” eller “Varfor
skajag valjadig?” Din uppgift ar att ge snabba, konkreta svar och
samtidigt hjalpa dem att kanna sig tryggai sitt val. Inspirera dem
med mojligheterna som din 16sning kan ge, utbilda demi hur det
fungerar, och jamfér med andra alternativ sé att de ser varfér du
ar ratt val. Genom att minimera risker och visa tydliga resultat gor
du det enkelt for kunden att ta steget.

De andra 95 % har andra fragor, som: “Vad ar egentligen mitt
problem?” eller “Hur kan jag foérbattra min situation?” De vill lara
sig mer innan de ens tanker pa att kdpa. Har ar din uppgift att
utbilda ochinspirera. Nar du hjéalper dem hitta svaren bygger du
fortroende och sakerstéller att de tanker pa dig nar det val ar
dags att kopa.

Kom ihag att kunder gér ofta nastan 70 % av sin research sjalva
innan de kontaktar en saljare. De vill lasa pa, jamféra och kdnna
sig tryggai sitt val. Darfér ar det viktigt att du syns tidigt och ger
dem det de behdver —bade nu och i framtiden. Den som bade
svarar pa fragor idag och bygger relationer for imorgon kommer
ligga steget fore.

Hur moter du dina kunder pa
ratt satt?

Allakunder &r olika, och det galler ocksa var de befinner sig

i sinkdpresa. For att lyckas behover du férsta deras behov
ochintentioner, oavsett om de precis bdrjat fundera eller om
de ar redo att kdpa. Kunder rér sig pa en skala fran lag tillhog
kdpintention, och ditt jobb ar att méta dem dar de ar.

Lag kopintention: Vack nyfikenhet

Kunder med lag kdpintention kanske inte ens vet att de har ett
problem, eller s kénns det inte som en prioritet. Har handlar det
om att vacka deras nyfikenhet. Skapa innehall som utbildar och
inspirerar, som bloggar, guider eller inlagg som lyfter utmaningar
de kanske inte tankt pa &nnu.

Mellan kdpintention: Guida och informera

Néar kunder borjar inse att de har ett problem, sdker de mer
information. Har behover du guida dem och visa hur din Iésning
passar deras behov. Det kan vara tydliga jamfdrelser, praktiska
exempel eller utbildande material som gor deras val enklare.

Ho6g kdpintention: Bygga trygghet

Kunder med hog kdpintention ar redo att fatta ett beslut. Nu géller
det att ta bort alla tveksamheter. Visa tydliga resultat, referenser
eller exempel som gor att de kadnner sig trygga med att vélja dig.



Fyra steg som hjalper dina
kunder genom hela deras resa.

Att hjalpa kunder fran forsta kontakt till kop handlar om att forsta var de befinner sigi
sin resa och méta deras behov med ratt stéd och innehall. Vissa ar nyfikna och soker
kunskap, andra utvarderar [6sningar, medan vissa ar redo att fatta sitt beslut. Genom
att anpassa din strategi och innehall utifran kundens intention kan du bade skapa varde
och bygga fértroende — steg for steg.

De fyra stegen —skapa, fanga, kvalificera och konvertera efterfragan — hjalper dig att
leda dina potentiella kunder hela vagen fran forsta intresse till en bestallning. Varje steg
ar en mojlighet att méta kunden dar de ar och hjalpa dem vidare i sin resa.

1. Skapa efterfragan

For kunder med lag kdpintention handlar det om att vacka nyfikenhet och skapa
medvetenhet. Hjalp dem att forsta sina utmaningar eller méjligheter med innehall som
inspirerar och utbildar. Bloggar, guider och videor som svarar pa vanliga fragor fungerar
bra har —utan att direkt salja.

2.Fanga efterfragan

Nar kunder borjar visa intresse och kdpintention ar det dags att fanga upp det. De soker
mer information och funderar pa |6sningar. Gor det enkelt for dem att ta nasta steg —till
exempel genom att ladda ner en guide, boka ett méte eller anmala sig till ett webinar.
Visa hur din I6sning kan passa deras behov och gor deras resa smidig.

3. Kvalificera efterfragan

Foér kunder som ar nara beslut men fortfarande utvarderar alternativ handlar det om att
forsta vem som ar redo att ga vidare. Har behdver du anvanda data och insikter for att
prioritera de leads som har hogst kdpintention. Lagg fokus pa dem, men fortsatt ocksa
varda relationen med dem som behover mer tid.

4. Konvertera efterfragan

Nar kunder med hog kdpintention ar redo att kopa handlar det om att starka deras
trygghet i sitt beslut. Ta bort osakerheter genom att visa kundreferenser, konkreta
resultat eller tydliga erbjudanden. En personlig uppféljning kan ocksa gora stor skillnad
och sakerstéalla att de véljer dig.




1. Skapa efterfragan
—-Bygg intresse och fértroende

2.Fanga efterfragan
— Gor det enkelt for kunden att ta nasta steg

3. Kvalificera efterfragan
— Prioritera ratt kunder

4. Konvertera efterfragan
- Gor det tryggt och enkelt att vélja dig

Kunden ar:

Ovetande om sitt behov eller bara nyfiken. De
har inte borjat tanka pa sina utmaningar eller
majligheter annu.

Kunden ar:

Medveten om att de har ett behov eller
problem och borjar sbka mer information for
att forsta det battre.

Kunden ar:

Intresserad och bérjar jamféra olika alternativ. De
ar numer specifikai sitt sbkande och vill veta vad
som passar dem bast.

Kunden &r:
Redo att fatta ett beslut,men behdver kdnna sig
séker pa att de gor ratt val.

Du ska:

Vacka kundens uppmarksamhet ochintroducera
dem till amnen och majligheter inom ditt omrade.
Bjud pa vardefullinformation som inspirerar och
utbildar utan att sélja. Bygg synlighet genom
breda kampanijer och "Custom Audiences” for
att naratt typ av kunder.

Du ska:

Fanga upp intresset och hjélpa kunden

att engagera sig djupare med dig. Anvand
retargeting for att paAminna dem som redan
visat intresse, och erbjud enkla vagar for
kontakt eller mer innehall.

Du ska:

Fokusera pa de kunder som har storst
potential och ge dem djupare insikter om dina
I6sningar. Nu kan du adressera detaljer som
pris, jamfdérelser och konkreta fordelar. Anvand
Account Based Marketing for att skraddarsy
budskap till prioriterade konton.

Du ska:

Tabort osékerheter och visa tydliga fordelar.
Bygg fértroende genom social proof och ge
kunden konkreta verktyg for att fatta sitt beslut.

Exempel pa innehall och kanaler:

Blogginlagg och artiklar: “De storsta
utmaningarnainom [omrade] och varfor de &r
viktiga att I6sa.”

Sociala medier och annonsering: Annonser
som vacker nyfikenhet och erbjuder vardefulla
insikter.

SEO-optimerat innehall: Rikta in dig pa
informationsdrivna sékord som “Hur paverkar
[amne] foretag som mitt?”

Webinar och videos: “Introduktion till [amne]
—Det forstadu behdver veta.”

Exempel pa innehall och kanaler:

Retargeting-kampanjer: Annonser som
riktar sig till de som besdkt din webbplats eller
tidigare innehall.

Landningssidor med formular: Tydliga call-to-
actions som “Ladda ner var guide” eller “Ar du
redo? Gor testet och se hur du ligger till.”

Checklistor och guider: “Sa har l6ser du
[problem] i 5 enkla steg.”

Video: Kortare introduktioner eller
férdjupningar, till exempel “Sa fungerar
[16sning].”

Exempel pa innehall och kanaler:

Use case och whitepapers: Visa hur andra har
lyckats med din I6sning.

Pris- och jamforelseguider: “Sa har star vioss
jamfort med [alternativ].”

ABM-kampanijer: Anpassade budskap till
specifika foretag och beslutsfattare.

Video: Djupare férklaringar eller exempel pa
hur I6sningen fungerar i praktiken.

Exempel pa innehall och kanaler:

ROI-kalkylatorer: Visa potentiella besparingar
eller vinster med din I6sning.

Personliga presentationer och demo: Anpassa
efter kundens specifika behov.

Kundcase: Lyft fram exempel och framgangsrika
|6sningar fran liknande féretag.

Video: Use case eller testimonials som
starker fortroendet.

Erbjudanden: Tidsbegrénsade incitament
som gor det enklare att sdga ja.

Mal:

Fakunden att bli medveten om &mnet och bérja
engagera sig med dittinnehall. Du vill mata hur
manga som ser eller interagerar med ditt innehall
och hur manga som visar ett férstaintresse.

Mal:

Fa kunden att lamna sina kontaktuppgifter eller pa
annat satt aktivt visa intresse. Fokus ligger pa att
samlaleads och mata hur ménga som tar nasta
steg.

Mal:

Identifiera vilka leads som ar mest intresserade
och redo att ga vidare. Mat engagemanget och
kvalificeringsnivan for att sakerstalla att séljarna
fokuserar paratt leads.

Mal:

Fa kunden att fatta ett kdpbeslut genom att bygga
fortroende och eliminera osékerheter. Méat hur
manga affarer som skapas och avslutas.




Grunden for framgang -
Gemensamma mal och KPl:er

For att lyckas som organisation ar det avgoérande att alla jobbar &t samma halll.
Nar marknad, sélj, kundservice och produkt arbetar mot en gemensam malbild
blir samarbetet bade enklare och mer fokuserat. Alla vet vad som férvantas, hur
deras roll bidrar till helheten och vad som kravs for att fa framgang.

Gemensamma mal och KPl:er (nyckeltal) fungerar som en tydlig vagvisare. Det
skapar struktur, minskar missférstand och hjalper dig att félja upp aktiviteterna
steg for steg. Genom att sétta upp en gemensam malbild kan organisationen folja
hela processen fran ax till impa — fran att identifiera méjligheter till att skapa ndjda
ochlojala kunder.
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En gemensam malbild hjalper dig att:

Halla fokus pa det viktiga

Alla team forstar sitt ansvar for att skapa intresse, fanga affarsmojligheter och
behalla kunder. Det gor att inget faller mellan stolarna.

Synka samarbetet

Nar marknad, sélj och andra team arbetar mot samma mal undviker ni
dubbelarbete och kan istéllet fokusera pé att starka kundens upplevelse.

Se helheten

Organisationen kan folja resan fran forsta kontakt till affar. Det sakerstaller att
alla aktiviteter bidrar till att skapa varde bade for kunden och foretaget.




1. Skapa efterfragan
Bygg intresse och engagemang

Sétt mal som hjalper er att mata hur val ni nar ut och skapar intresse hos ratt malgrupp.
Har handlar det om att forsta hur manga som engagerar sig med ert innehall och hur synliga ni ar for potentiella kunder.

Exempel pa KPl:er:

« Antalvisningar och interaktioner pa sociala medier eller annonser.
« Trafik till webbplatsen fran organiska och betalda kanaler.
« Antal deltagare i webinars eller nedladdningar av guider.

Vad du vill mata:
Engagemang och synlighet —hur manga borjar sin resa genom att interagera med ert innehall?

2. Fanga efterfragan
Gor det enkelt att ta nasta steg

Har handlar det om att méata hur vl ni fangar upp intresse och férvandlar det till leads.
Malen ska fokusera pa att fa kunder att Iamna sina kontaktuppgifter eller visa tydligt engagemang.

Exempel pa KPl:er:

< Andel besokare som aterkommer till webbplatsen efter retargeting-kampanjer.
< Antalidentifierade leads genererade via formulér, landningssidor eller events.
« Konverteringsgrad fran annonser och webbtrafik till leads.

Vad du vill mata:
Hur manga potentiella kunder tar ett konkret steg for att 1ara sig mer eller engagera sig med er?

3. Kuvalificera efterfragan
Prioriteraratt leads

| detta steg handlar det om att identifiera vilka leads som har storst potential och ar redo att ga vidare.
Har vill ni mata hur vél ni lyckas kvalificera leads och prioritera saljarens tid.

Exempel pa KPl:er:

+ Leadscore medintent-data, som besok pa prissidor eller nedladdning av férdjupande material.
«  Genomsnittlig poangilead scoring.
« Antal MQL (Marketing Qualified Leads) och SQL (Sales Qualified Leads).

Vad du vill mata:
Hur méanga kvalificerade leads gar vidare till nésta steg och ar redo for saljdiskussioner?

4. Konvertera efterfragan
Gor det enkelt att vélja er

Det sista steget handlar om att méta hur val ni lyckas omvandla kvalificerade leads till affarsmojligheter och kunder.
Har &r malen kopplade till avslut och intékter.

Exempel pa KPl:er:

« Antalbokade moéten eller demos.
« Konverteringsgrad fran SQL till affarsméjlighet.
- Intakter fran avslutade affarer och genomsnittlig affarsstorlek.

Vad du vill méta:
Hur manga av de kvalificerade leads ni lyckas omvandla till kunder, och vardet pa dem.




Anvand intent-data for
att kvalificera intentioner.

For att lyckas med bade kortsiktiga och langsiktiga mal ar det avgdrande att
forsta vad dina potentiella kunder gor, sbker och engagerar sig i. Att kvalificera
intention handlar om att identifiera vilka som &r redo att agera nu och vilka som
behbver mer tid — och att anpassa din strategi darefter.

Sa hjalper intent-data dig:

Forsta var kunderna befinner sig i sin képresa
Vissa kunder ar i ett tidigt utforskningsstadium, medan andra ar nara att fatta
ett beslut. Genom intent-data kan du se var de ar och méta dem pé ratt satt.

Prioriteraratt insatser

Lagg ditt fokus pa de kunder som har hdgst kdpintention just nu. Med ratt
intent-data kan du se vilka som signalerar ett tydligt intresse och optimera
dina sélj- och marknadsféringsresurser.

Anpassa ditt budskap
Skapa relevant innehall som matchar kundens behov dar de befinner sig -
oavsett om de precis borjat utforska eller &r redo att ga vidare.

Sa fungerar intent-datai praktiken

Genom att integrera intent-data i ditt CRM och din Marketing automation-
plattform far du en smidigare process for att kvalificera och engagera kunder.
Har ar nagra konkreta tillampningar:

Poéangsattning (scoring)

Satt poang baserat pa kundens beteende, som besdk pa webbsidor eller
deltagande i webinar. Det hjélper dig att se vilka som har hogre intention.

Automatisering

Satt upp triggers som startar e-postkampanier eller signaler till séljteamen,
baserat p& kundens aktiviteter som att ladda ner material eller registrera sig
for ett event.

Dataanalys

Analysera kundens beteende for att forsta deras behov och engagemang.
Anvand insikterna for att optimera dina salj- och marknadsforingsstrategier.

Pa foljande sida gar viigenom exempel pa datapunkter
som du kan anvanda for att kvalificeraintentioner >



Webbplats

Besok pa produktsida: Visar att kunden ar intresserad av en specifik |6sning och
overvager om den moter deras behov.

Besok pa prissida: Ett tecken pa att kunden funderar pa att kopa och vill veta om
kostnaden matchar deras budget.

Tid spenderad pa hemsidan: Langre besokstid signalerar att kunden &r mer engagerad
och utforskar dina erbjudanden.

Tid spenderad pa en produktsida: Nar en kund stannar lange pa en produktsida kan det
tyda paatt de 6vervager att vélja just den I6sningen.

Frekventa besok fran samma foretag: Nér flera anvéndare fran samma organisation
besoker din webbplats, kan det betyda att de diskuterar ditt erbjudande internt.

Marknadsforing

Prenumererar pa nyhetsbrev: Indikerar att kunden vill halla sig uppdaterad och ar
intresserad av din kommunikation.

Oppnat e-post: Visar att ditt budskap fangade deras intresse och att de ar nyfikna pa
dittinnehall.

Klickat pa e-postlank: Visar ett aktivt engagemang och nyfikenhet inom det amnet.
Svarat pa e-post: Nar kunden svarar visar det en vilja att inleda en konversation eller fa
ytterligare information.

Avprenumererat: Kan indikera att innehallet inte langre &r relevant eller att kunden inte
ser ett varde just nu.

Ifylit formular: En tydlig signal pa att kunden ar intresserad av att testa eller [ara sig mer
omdin produkt eller tjanst.

Avbrutit formular: Kunden borjade fyllai men tvekar — kanske pa grund av osékerhet
eller brist pa tid.

Registrerat sig for webbinar eller event: Ett tydligt intresse av att lara sig mer eller
utforska ldsningar.

Tittat pa inspelat webbinar: Kunden vill konsumera innehall pa sina egna villkor, vilket
fortfarande indikerar intresse.

Support

Skapat drende: Nar en kund kontaktar supporten visar det att de har ett specifikt
problem eller en fraga — ofta kopplat till ditt erbjudande.

Lost drende: Ett 10st arende indikerar att kunden fatt den hjalp de behover, vilket kan
bygga fortroende.

Feedback skickad: Feedback ar ett tecken pa att kunden engagerar sig och vill bidra till
att forbattra din produkt eller tjanst.

Pabarjat digital utbildning: Visar att kunden vill I&ra sig mer om din produkt for att
anvanda den effektivt.

Avslutad digital utbildning: En genomférd utbildning signalerar att de &r redo att
maximera vardet av din I6sning.

Produkt och tjanst

Nytt konto eller provperiod skapad: Ett tydligt tecken pa att kunden testar din produkt
for att avgdra om den passar deras behov.

Provperiod avslutas: Kunden ar i utvérderingsfasen och kan 6vervaga att ga vidare till
kop.

Okning i anvindning: Nér anvandningen av din produkt 8kar tyder det pa att kunden ser
varde och ar engagerad.

Minskning i anvandning: Kan signalera att kunden upplever problem eller att de inte
langre ser likamycket varde.

CRM

Bokat méte: Ett mote ar ett konkret steg framét i kundens kdpresa.
Deltagit vid ett mote: Narvaro visar engagemang och en vilja att lara sig mer.

Ej narvarat vid méte: Kan signalera att kunden behéver mer tid eller en annan typ av
kontakt.

Skapad affarsmajlighet: Visar att kunden aktivt dvervager din I6sning som en del av sitt
beslutsunderlag.

Visad offert eller avtal: Kunden har tagit del av erbjudandet och évervager villkoren.
Signerat avtal: Ett tecken pa att de &r redo att ga vidare och paborja samarbetet.
Vunnen affar: Bekréaftar att kunden ser varde i ditt erbjudande och har valt attinvestera.

Chatt

Startat ny chatt: Visar att kunden har en omedelbar fraga eller ett problem som de vill
ha hjélp med.

Avslutad chatt: Ett avslut indikerar att kunden har fatt sina fragor besvarade, eller att de
kanske behdver mer hjalp framover.

Antal meddelanden: Fler meddelanden kan tyda pa ett djupare intresse eller att kunden
vill fa flera aspekter utredda.

Klickat pa lank i chatt: Visar att kunden engagerar sig vidare och vill utforska det du
hénvisade ftill.

Sociala medier

Reagerat pa foretagsinlagg: Visar att de &r intresserade av ditt innehall och foljer ditt
foretag.

Kommenterat pa inldgg: Aktivt engagemang dar kunden vill bidra till eller diskutera
amnet.

o Kc pa konkur
diskuterar alternativ.

Foljer konkurrent: Ett tecken pa att de &r intresserade av andra I6sningar inom samma
omrade.

Foljer influencer i din bransch: Visar att de sdker inspiration eller kunskap relaterad till
ditt erbjudande.

Foljer ditt foretagskonto: Indikerar att de vill halla sig uppdaterade om vad som héander
hos dig.

Foljer kollega: Kan signalera ett specifikt intresse for ditt foretag eller en kontaktperson.
Publicerat innehall kopplat till din bransch: Visar att de ar engagerade och bidrar aktivt
ibranschdiskussioner.

Delat ditt innehall: Tyder pa att de gillar och vill sprida ditt budskap.

Tittat pa video: Ett tecken paintresse for att lara sig mer om ett &amne, sarskilt visuellt
presenterat.

inldgg: Kan tyda pa att de jamfor I6sningar eller

Event/Webinar

Registrerat sig till ett event: Kunden visar intresse for att delta och lara sig mer.

Narvaro vid event: Ett starkt engagemang som visar att de aktivt soker kunskap eller
I6sningar.

Ej dykt upp pa event: Kan signalera intresse, men att andra prioriteringar kommit
emellan.

Tittat pa inspelat event: Visar att de fortfarande &r intresserade men féredrar att
konsumera informationen pa sina villkor.

Reagerat pa konkurrentens inlagg: Indikerar att de tittar pa andra alternativ i branschen.

Accepterat kalenderinbjudan: Indikerar att de planerar att delta och prioritera ditt event.

Teknologi

Identifierat verktyg/system: Visar att féretaget anvander viss teknik som kan integreras
med din [6sning.

Tillagt system: De expanderar sina tekniska l6sningar, vilket kan indikera vaxande behov.
System borttaget: Kan signalera att de byter leverantér eller omstrukturerar sina
processer.

Okningi tech-verktyg: Visar ett stérre fokus och investering i tekniska [dsningar.
Minskning i tech-verktyg: Kan indikera att de effektiviserar sina system eller minskar
sina utgifter.

Kontaktperson

Kontaktperson bytt jobb eller foretag: Kan signalera en férandring i relationen, men
ocksa en mojlighet att bygga nya kontakter.

Tidigare kontaktperson har bytt foretag: Tidigare kunder kan bli eningang till nya
affarsmajligheter i deras nya organisation.

Kontaktperson har blivit befordrad: Personen kan nu ha mer inflytande och
beslutsfattande ansvar.

Ny chef hos ett malkonto: Kan signalera forandringar i prioriteringar och behov.

Nuvarande kontaktperson Iamnar foretaget: Viktigt att identifiera nya kontakter for att
sakerstalla att affarsdialogen fortséatter.

Tillvéaxt och rekrytering

Okning i antal anstillda: Indikerar att foretaget véxer och kan ha behov av nya [6sningar
for att supporta sin expansion.

Okning av uppségningar: Kan signalera interna omstruktureringar eller problem som
paverkar beslutsfattandet.

Rekryteringsannons for specifik roll: Visar att foretaget soker kompetens som kan
behévadin I16sning.

Nyckelrekrytering annonserad: En ny ledare eller specialist kan signalera nya
prioriteringar och initiativ.

Rekryteringsannons for specifik roll avslutad: Indikerar att rekryteringsbehovet &r fyllt
och att de kan borjaimplementera nya strategier.

Antal 6ppna rekryteringsannonser: Ger en bild av foretagets expansionsfas eller
specifika utmaningar.

Antal 6ppnarekryteringsannonser (per avdelning): Kan indikera var deras fokus eller
utmaningar ligger —exempelvis IT, férséljning eller marknad.

Nyheter och externinformation

Foretagsnyheter: Finansiering, produktlanseringar eller ledningsforandringar kan
signalera forandringar i behov och prioriteringar.

Omnamnd i branschpublikation: Visar att de &r aktiva och synliga i din bransch.
Finansiering: Visar att foretaget har fatt kapital och kan vararedo att investerainya
|6sningar.

Lansering av ny produkt: Indikerar att foretaget expanderar sitt erbjudande och kan
behéva stodjande tjianster eller teknologi.

Nyckelord namnt i pressmeddelande: Visar vad foretaget prioriterar och kan 6ppna
upp for mojligheter.

Nyckelord namnt i kvartalsrapport: Ett tecken pa att de strategiskt satsar pa vissa
omraden som kan relatera till din I6sning.

Ny investerare eller styrelsemedlem: Kan signalera en forandring i strategi eller fokus.

Omnamnd i branschpublikation: Indikerar att foretaget ar synligt och aktivt i din
bransch, vilket kan skapa nya méjligheter.



Samarbetet mellan sélj
och marknad ar nyckeln
till storre affarer.

Nar alla pa féretaget jobbar mot samma mal blir det enklare

att skapa resultat. Nar sélj och marknad delar en tydlig bild av
kunderna och deras behov kan ni tillsammans skapa efterfragan,
fangaintresse och driva affarer framat. Med en gemensam
malbild blir allt mer fokuserat — och resultaten kommer snabbare.



1. Idealkunden (ICP):
En gemensam malbild for vilka kunder du vill na

2. Identifiera kundens "Must Wins”
- deras nyckelinitiativ

3. Kartlagg kundens ekosystem
med kontaktpersoner

Nar sélj och marknad delar samma malbild blir det enklare att skapa
riktade kampanijer och saljstrategier som verkligen traffar ratt.

Grunden for ett framgangsrikt samarbete mellan séljoch marknad ar
att ni har en gemensam forstaelse for vilka kunder ni vill na. Det kallas
ofta for ICP (Ideal Customer Profile) — en tydlig definition av er idealkund
baserad pa faktorer som:

 Bransch, storlek och geografiskt omrade

« Behov och utmaningar dar din I6sning skapar storst varde

« Roller och beslutsfattare och vilka intressen som de har

For att skapa relevans i varje interaktion behéver ni forsta vad som ar
kundens storsta prioriteringar, eller "Must Wins.” Er uppgift ar att forsta
deras prioriteringar, och samtidigt sakerstélla att din I6sning kan kopplas
till ett av dessainitiativ.

Eftersom féretag ofta reserverar sin budget for sina viktigaste mal, ar
det avgdrande att positionera din 16sning som en nyckel till att uppna
dessa. Deras nyckelinitiativ kan vara:

« Att minska kostnader eller risker

« Att 6ka produktivitet eller intakter

« Attanpassa sig till nya krav eller trender i branschen

Storre affarer involverar ofta flera personer med olika roller och
inflytande. Att identifiera och engageraratt personer iratt tid ar
avgorande for att skapa konsensus hos dem och underlatta beslutet.

Fér att vinna en affar behéver du férsta vilka som paverkar
beslutsprocessen:

« Beslutsfattare: De som har sista ordet.

» Paverkare: De som paverkar valet av [6sning, ofta tekniska eller
operativa experter.

« Trojanska héastar: Interna foresprakare som redan tror pa din [6sning
och kan hjalpa till att driva affaren framat.

4. Arbeta mot en gemensam malbild
genom ABM och Social Selling

5. Hjdlp kunden att bygga konsensus
om rétt I6sning och leverantor

6. Stark kundens business case
och minimerarisker

Nar du véal har kartlagt kundens kontaktpersoner ar det dags att
anvanda ratt verktyg for att nd och engagera dem.

De hjalper dig att rikta dinainsatser till rétt personer, adressera deras
specifika behov och skapa en tydlig koppling mellan deras "Must Wins”
ochdinldsning.

Tvéakraftfulla metoder for detta ar:

« Account Based Marketing (ABM): Skraddarsydda kampanijer for
specifika féretag och roller. Detta gér det méjligt att fokuseraresurser
dar de gor storst nytta.

« Social Selling: Bygg relationer och kommunicera med beslutsfattare
via plattformar som LinkedIn for att skapa fortroende och
engagemang.

I manga organisationer &r det inte en enda person som fattar beslutet —
det ar en grupp. Nar allainvolverade kanner sig trygga med beslutet blir
det enklare att driva affarenimal.

Din uppgift ar att:

- Skapa enighet genom att adressera varje stakeholders behov och
fragor.

« Visa hur din I6sning passar ini organisationens dvergripande mal.

« Erbjud material som starker deras interna diskussioner, som case-
studier, ROI-kalkyler och presentationer.

Manga kunder behover ett starkt business case for att motivera sitt kdp
internt.

Genom att stétta kunden i detta arbete skapar du bade fértroende och
trygghet.

Har kan du gora stor skillnad genom att:
« Visatydliga ekonomiska, funktionella férdelar

« Forenkla beslut genom att erbjuda méjlighet att jamfora och utvardera
I6sningen.

« Identifiera och minimera eventuella risker med implementeringen av
dinldsning.







Checklista: Sa skapar, fangar
och konverterar du efterfragan.

Den har checklistan ger dig en enkel plan fér hur du skapar, fangar och konverterar efterfragan.

1. Skapa efterfragan

2. Fanga efterfragan

3. Kvalificera efterfragan

4. Konvertera efterfragan

5. Folj upp och optimera

Definiera din idealkund (ICP)

« |dentifiera vilka féretag och individer
duvillna.

« Forstaderas behov, utmaningar och
vad somdriver dem framat.

Skapa engagerande och relevant
innehall

« Skriv blogginlagg, guider och
producera videos som adresserar
vanliga kundfragor.

 Arrangera webinars och events
for att dela kunskap och bygga
fortroende.

Bygg synlighet och
varumarkeskdnnedom

« Syns paréatt plattformar som sociala
medier, branschevents ochi PR-
kanaler.

« Anvand storytelling fér att skapaen
tydlig och minnesvard bild av ditt
varumarke.

Optimera din digitala narvaro

« Sékerstall att din webbplats &r latt
att navigera och SEO-optimerad.

« Anvand annonsering och riktade
kampanijer for att n& kunder som
sOker efter |dsningar.

Skapa tydliga vagar for kontakt

« Bygg landningssidor med
formular och call-to-actions som:

“Ladda ner var guide”
“Bokaendemo”

Na kunder som visat intresse
- Anvand retargeting for att folja
upp kunder som redan interagerat

med dittinnehall.

« Folj upp med anpassat innehall for
att guida dem vidare i kbpresan.

Identifiera nyckelkunder och
beslutsfattare

« Kvalificera vilka féretag och
individer som har storst potential
att gavidare.

- Forstaderasroller,behov och
prioriteringar.

Analysera beteenden och intent-
data

« Anvand lead scoring och analys
for att identifiera de leads med
hégst kdpintention.

« Identifieratecken som att de
besoker prissidor eller laddar ner
férdjupande material.

Skicka relevant och
personaliserat innehall

* Anvand automatiserade
e-postkampanijer for att dela
innehall baserat pa kundens
intresse.

» Ge kunden stdd och vagledning
som ar relevant for deras behov
just nu.

Bygg ett tydligt business case

« Visa hur din18sning hjélper
kunden att I6sa sina problem och
nasinamal.

- Stark ditt erbjudande med
konkreta siffror,som ROl eller
tidsbesparingar.

Hantera invandningar och skapa
trygghet

« Identifiera vanliga fragor eller
osékerheter och adresseradem
med tydliga svar.

« Ge kunden fakta och exempel
som minskar risken att valja fel.

Bygg fortroende

« Anvand kundcase och
referenser som visar hur andra
har lyckats med din I6sning.

» Stark kundens fortroende
genom att visa resultat fran
liknande kundlésningar.

Mat och analysera resultaten

< Hur manga kvallificerade leads
har identifierats?

» Hur manga visar hog intention att
kvalificera till s&lj?

« Hur manga affarsmdéjligheter
har skapats i saljpipen?

Justera strategin baserat pa
insikter

« Identifiera vilkainsatser som
fungerade bast och optimera
dem.

« Analyseravad som fungerar bra
eller daligt och justera taktiken
for att 6ka effektiviteten.

Bygg en kultur av larande
- Firaframgangar men analysera
aven vad som kunde géras

béattre.

* Delainsikter mellan team fér att
standigt utveckla processen.




Lat oss skapa en strategi
som gor skillnad

Nu har du fatt lite mer insikter och verktyg for att skapa, fanga
och kvalificera efterfragan. Nasta steg ar att omsétta dessa
idéer i handling — och jag finns har for att hjalpa dig.

Hej, jag heter Johan Sandberg, och jag har jobbat med salj
och marknadsforing i dver 25 ar. Jag vet att varje foretag ar
unikt, och att det som fungerar for en organisation kanske
inte fungerar for en annan. Darfér fokuserar jag pa att lyssna
och forstéa dina specifika behov innan vi bygger en strategi
som verkligen passar din verksamhet.

Varfor samarbeta med mig?

Jag tror pa att hitta Idsningar sominte bara fungerar i teorin,
utan som gor verklig skillnad i din vardag. Med min erfarenhet
och helhetsperspektiv kan vi skapa en strategi som inte bara
driver affarer, utan ocksa bygger fértroende och starker
relationer —bade internt och externt.

Jag har alltid uppskattat det personliga samarbetet med féretag
som vill vaxa och utvecklas. Min roll ar att géra processen enkel
och tydlig, sa att du k&nner dig trygg i varje steg.

Redo att ta nasta steg?

Villdu ta det héar vidare? Connecta med mig pa LinkedIn
eller kontakta mig viajmsandberg.se.

Jag ser fram emot att héra fran dig och tillsammans skapa en
strategi som gor skillnad for din verksamhet.

Exempel painnehall i en workshop

1. Din malgrupp och dina idealkunder (ICP)
 Vem ar din malgrupp, och vad behéver de?
« Hur hittar vi ratt personer och roller i deras organisationer?

2. Dininnehallsstrategi
« Vilketinnehall engagerar din malgrupp och leder till fler affarer?
< Huranvander du ratt kanaler och aktiviteter for att na fram?

3. Processen for att skapa, fanga och konvertera efterfragan
« Visatter en konkret plan med tydliga steg och méatbara resultat.

4. Helheten - Affar, Varumarke och Kund

« Hur starker du din affar och ditt varumarke samtidigt som vi
bygger langsiktiga relationer med dina kunder?
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