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Malin Sjoman — Grundare och partner
B2B-byran Hagvall & Sjéman

*  +20 ar inom B2B-marknadsféring, produktledning och
affarsutveckling, bl a Ericsson och 3

*  Brinner for att hjalpa B2B-foretag utveckla relationer, varumarken
och affarer t det nya salj- och marknadsfoéringslandskapet

« Strategi, content- och inbound marketing, digital aktivering
«  Fokus pa IT/telekom, teknik och konsultverksamhet
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q¢

Marketing Automation utan bra content ar som
en bil utan bensin. Du kommer inhgenstans.

)
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Content Marketing — Att hjalpa vara potentiella kunder genom
kdpprocessen genom att lopande erbjuda paketerad kunskap,

erfarenhet och inspiration — "content” — av varde for dem, med malet
att vinna deras intresse, fortroende och t slutandan affaren.
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Den forandrade kopresan

Kartlaggning Urval Val av
losningar & losningar/ losning &
leverantorer leverantorer leverantor

Behov av Beslut om
forandring forandring

Vi har &t pobln ... Vi i ﬂ;f@f 7 Arberd & Ve Airhiciteba A ﬂ?/‘er i alt
A L g jobbet!” dendvat iy jobbamed
/1Am are pi
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Den forandrade kopresan

losningar &
leverantorer

losningar/ losning &

forandrin forandrin . ”
9 9 leverantorer leverantor

Behov av Beslut om Kartlaggning > Urval Val av

nfom dfionsinsm ling i egqen hand

00%

Forsaljning
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Allt fler B2B-foretag saljer digitalt

Nej
33%

67 %

Narmare tva tredjedelar av
B2B-féretagen saljer digitalt.

Ja
o/%

Litium: Svensk B2B-handel 2017
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Allt fler B2B-foretag saljer digitalt

Mindre an 25 %

25-50%

31 %

50-75 %

— 31%
P av féretagen gor mer an en
_ fiardedel av sina affarer via natet.
Vet gj
0% 10% 20% 30% 407% 50% 60% 70%

Litium: Svensk B2B-handel 2017
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Saljarens roll forandras med den okade digitaliseringen

¢¢

Traditionella saljare maste foérandra sitt
beteende och bidra med ett stdrre varde vid ‘ ‘
fysiska besok. Vardeskapande forsaljning blir

viktigare t framtiden. Det staller hogre krav pa
kompetens pa en saljare.”

Det kommer att bli tva tydligt skilda kundresor.
En transaktionell dar kunden inte vill/behdver ha
kontakt med leverantor, allt val sker med hjalp
av digitala plattformar. En konsultativ kundresa
dar digitala plattformar kommer att komplettera
en radgivande saljprocess med faltsaljare.”

¢¢

Vi ser tydligt att den traditionella rollen som

saljare ar borta. Idag handlar det om att Litium: Svensk B2B-handel 2017
skapa ett mervarde, Ett mervarde som hos

oss kopplas till kompetens.” HAGVA”_
SJOMANCE'



Den forandrade kopresan

Kartlaggning Urval Val av
losningar & losningar/ losning &
leverantorer leverantorer leverantor

Behov av Beslut om
forandring forandring

Marknadsféring / Content Marketing

Forsaljning
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Content marketing stottar kopresan

Kartlaggning Urval Val av
losningar & losningar/ losning &
== leverantor

Behov av Beslut om
forand forandring

Moking connections
for the G20 Summit
Proaktiv doftsstyoning 8

foebittrad gybeot
framiidéns:

Whot is WDM?

i.
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Ny Balprass sparar tid och plats for
personalen pd Hemidp | Vrigstad
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(¢

More than 50% B2B-buyers view at least eight pieces of
content during the purchase process, and an additional
30% view five to seven pieces.

They want concise and coherent interaction however it occurs—and
when they don't get it, they often eliminate a vendor from

consideration before any direct sales contact takes place. ’ ’

Boston Consulting Group, april 2017
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Content market'mg och séljtratten

SALES QUALIFIED LEAD (SQL) 0'

CUSTOMER .1
HAGVALL
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Content marketing och saljtratten

<4 Attraherar nya besdkare med SEO-

VISITOR - optimerat content och aktivering
< Fangar upp nya kontakter genom
MARKETING QUALIFIED LEAD (MQL) leadmagneter och formular
4 Vardar lead med relevant content — pa
SALES QUALIFIED LEAD (SQL) siten och genom lead nurturing
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This Year’s B2B Content Marketing Top Performers At-A-Glance

Uses personas for content marketing purposes

-

Uses content marketing successfully to
nurture subscribers/audience/leads

Uses content marketing successfully to
build loyalty with existing clients/customers

\_

Dy
Agrees audience views organization BB% e
as a credible and trusted resource -
T4%
. - 94%
Agrees organization values creativity T95;
and craft in content creation and production 60
I I l l |
0 20 40 &0 80 100

® Most Successful ™ All Respondents  ® Least Successful
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DISKUSSION

 Hur jobbar ditt foretag med content marketing idag?
* Hur kopplar arbetet till kundresan? Till saljprocessen?

* Var finns utmaningarna?
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En strategi for Inbound Marketing i 7 steg
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Rationella eller emotionella beslut?
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Kanslomassiga kopplingar viktigare for B2B

B2C Brands

70%

Percentage of customers who
feel emotionally connected.

ELL &GO

L

.. 40%

LOREAL

H[ﬂi;ﬂn.ﬁﬂiﬂ'
& |
iy b
rj NORDSTROM
O qu Source: CEB/Motista Survey; CEB analysis 2013

Promotion to Emotion - Connecting B2B Customers to Brands, n=3000
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Kanslomassiga kopplingar viktigare for B2B

B2C Brands B2B Brands
sl
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Kanslomassiga kopplingar viktigare for B2B

B2C Brands

Percentage of customers who
feel emotionally connected.

4

LOREAL
amazon.com

F0  NORDSTROM

nnnnn

B2B Brands

40% Vls{aal-ﬁt

Source: CEB/Motista Survey; CEB analysis 2013
Promotion to Emotion - Connecting B2B Customers to Brands n=3000
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Det personliga vardet avgorande

90%
71.0% 68.8% . See Personal Value
Don't See Personal Yalue
A5%
22.6%
8.5%
0%
Will I:'I_Ir'l:hEIEIE' Will Fla-_.’,- 3 ngher Price Source: CEB/Motista Survey; CEB analysis 2013

Promotion to Emotion - Connecting B2B Customers to Brands

HAGVALL
SJOMANCS



Lar kanna dina kunder

VEM VAD
sitter runt bordet? ar utmaningen?

HUR
ser kdpresan ut?
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Den stora skillnaden mellan
marknadsforing och forsaljning
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q¢

Buyer personas enable you to create
marketing content that is for someone,

not for everyone. T
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Persona

Roll t organisationen? Ansvar och
befogenheter? Rapporteringslinje? Man
eller kvinna? Utbildning? Erfarenhet?

Vad inom verksamheten och
ansvarsomradet triggar
intresset for det du och ditt
foretag har att erbjuda? Vilka
problem star personan infor?

Vilket resultat forvantas?
Hur utvarderas framgang?

FRAMGANGS-
FAKTORER

UTMANINGAR
DRIVKRAFTER

Vilka kriterier utvarderas i
valet av l6sning och
leverantor? Vilka
nyckelfaktorer ar
avgorande?

BESLUTS-
KRITERIA

Vad hindrar en foérandring?
Vilka hinder finns for att valja
dig/ditt erbjudande?

BARRIARER

KOPRESA

Var i kdpprocessen moter vi vara olika personas?
Vad ar personans roll it kdpprocessen? Var och hur

. . L]
f:g)!lfart?sr:?onan information, kunskap och HA“GVAI.I.
SJOMANCE



¢¢

Only 24% of organizations calibrate on the definition of
target segments or accounts that will apply to both the
sales and marketing organizations.

Forrester Marketing Benchmark, Q1 2018
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Tre satt att skapa personas

1. 2. 3.

Involvera de Enkater och Intervjua
interna experterna kvantitativa studier riktiga kopare

Fordelar: Fordelar: Fordelar:
Snabbt och enkelt. Samlar thop Billigt. Statistisk, kvantitativ information. Ger nya insikter. Oppna fragor ger nya
organisationens kunskap och insikter. Validerar (och forkastar) antaganden. vinklingar. Mgjlighet att diskutera
Ger samsyn. kanslor och varderingar.
Nackdelar:
Nackdelar: Internt genererade fragor minskar Nackdelar:
Ger inga nya insikter till foretaget. Risk chansen till nya insikter. Riskerar att Mer tidskravande. Behover tillgang till
for stereotyper baserat pa forutfattade missa "offline”-beteenden. riktiga kunder. Kraver kunskap for att
meningar. fraga och lyssna.

HAGVALL
SJOMANCE



DISKUSSION

* Hur jobbar ditt foretag for att forsta era kunder?
* Var finns utmaningarna?

HAGVALL
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Content marketing stottar kopresan

Kartlaggning Urval Val av
losningar & losningar/ losning &
== leverantor

Behov av Beslut om
forand forandring

Moking connections
for the G20 Summit
Proaktiv doftsstyoning 8

foebittrad gybeot
framiidéns:

Whot is WDM?

i.
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Ny Balprass sparar tid och plats for
personalen pd Hemidp | Vrigstad
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Content marketing stottar kopresan

Kartlaggning Urval Val av
losningar & losningar/ losning &
leverantorer leverantorer leverantor

Behov av Beslut om

forandring forandring

Utbildande, reflekterande, Inspirerande, utbildande innehall Erbjudande- och l@sningsorienterat
innehall som befaster behov som synliggor lésningar och innehall, som befaster oss som det
av forandring affarsmojligheter starkaste alternativet

HAGVALL
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Temat — den roda traden

Kartldggning Urval Val av
losningar & losningar/ losning &
leverantorer leverantorer leverantor

Behov av Beslut om

forandring forandring

Utbildande, reflekterande, Inspirerande, utbildande innehall Erbjudande- och l&sningsorienterat
innehall som befaster behov som synliggor lésningar och innehall, squa fister oss som det
av forandring affarsmojligheter ternatiys
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Temat — den roda traden

Kundutmaning

Sjukvarden kampar med att sakerstalla hogsta patientsakerhet samtidigt som de behéver mota
vardpersonalens behov av en mobil och flexibel arbetsmiljo som grunden fér god vard.

Losning
SecMaker hjalper sjukvarden adressera utmaningarna genom att erbjuda majligheten for alla
medarbetare att logga in sakert och enkelt med smarta kort

HAGVALL
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Temat - den roda traden

Kundutmaning

Losning

HAGVALL
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Temat — den roda traden

Vad har viirde

Vad dir velevmnt £ oss @t berdtal

fir vilra ku der!
—

Relevans

Fons det tillviickli

01T Sign pf i nef HAGVALL

SJOMANCS



Synopsis

Utbildande, reflekterande,
innehall som befaster
behov av forandring

Inspirerande, utbildande innehall som
synliggor losningar och
affarsmojligheter

Erbjudande- och l6sningsorienterat
innehall som befdster oss som det
starkaste alternativet

Mal: Befasta probleminsikt och beslut om behov
av férandring - Problem awareness

Mal: Befasta kunskap om mojligheter till
losning och fordelarna med var typ av losning —
Solution awareness

Mal: Bevisa fordelarna med vart satt att adressera
utmaningen — Brand and product awareness

Budskap
SMS — en viktig del av operatorers intakter

SMS P2P-marknaden krymper pga nya
prismodeller och hot fran nya spelare

Marginalerna och intakterna krymper vilket
paverkar ditt bottom-line result

Budskap

SMS A2P-marknaden Okar kraftigt

For att dra fordel av mojligheten behdver du
agera nu! Du behover forandra ditt erbjudande,
din malgrupp, dina Go-to-marketmodeller etc.

Sa har gor andra operatorer

Exempel pa businesscase

Budskap

Symsoft har produkter och tjanster som hjalper
dig lyckas

Symsoft Business Audit hjalper dig forsta och
adressera din unika mojlighet

Sahar har vi hjalpt andra att lyckas med gott
resultat

HAGVALL

SJOMAN
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Att paketera berattelsen

Bloggposter/

Kundcase Artiklar

Nyhetsbrev

82% 210, 81%

Whitepapers . .
Guider Infografik Webinars

-19% 67% 66%

Online-
presentationer

65%

Rapporter

49%




Recept &mat / Mordegskakor

Betyg (351 st)

R RIS

MORDEGSKAKOR

Sa smart! En grunddeg som kan bakas ut och smakséttas till manga sorters smakakor.

Receptet galler for 50 st

Ingredienser GOr sa har:
200 g Arla® Svenskt Smor Arbeta ihop ingredienserna tilldegenii t

1 tsk vaniljsocker ex en matberedare eller pa arbetsbank.

0
NDlatta s+ Annnn 150 dAan i An nlactnacs
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Att na ut med berattelsen

PAKETERING

. : : ) Guider/

Epost : : ” : Marketing
Blogg/ Portal SEO Nyhetsbrev Social media Képt media automation
AKTIVERING
HAGVALL
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Plattform
Content portal/ Blog

Tre-enigheten

Content

Articles, videos,
guides etc

SMIDIG AVFALLSHANTERING OCH
ATERVINNING | BUTIKER

Afelsharlerngen dges
wae st maphil ek n | omeade

Hillbar avfallshantering och
Stervinming som shapar viirde

Etl e

Battre avfallshantering i butiker

P e e v - ——_ >\ !:

e »
Aktivering

Newsletter, social media, events,
lead nurturing campaigns

HAGVALL
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DISKUSSION

» Hur jobbar nt med att aktivera er content idag?
* Vilka verktyg och processer har nt stéd av t arbetet?

HAGVALL
SJOMANCE



Marketing Automation

bkl 4. 4

EY-TR=1 N

LEAD
SCORING

KUNDRESOR

MARKETING
AUTOMATION

NURTURING

LANDNINGS-

ek ing ok SIDOR

| tpon

GUIDE TILL SMIDIGARE 1ot e i
ATERVINNING |
BUTIKER

Guide il rite avfallslosning for er Brf
et ) a®

B e T

Ladda ner guiden:

an W ®
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Types of Technologies B2B Marketers’ Use to Assist With the
Management of Content Marketing Efforts

(All Respondents)
Social Media Publishing/Analytics 84%
Email Marketing Software 81%
Analytics Tools T7T%

@ Bland de B2B-marknadsforare
som anser sig mest
framgangsrika med Content
Marketing anvander

63 % Marketing Automation.

Marketing Automation System

Workflow/Project Management/
Editorial Calendaring

Content Creation/Optimization

Content Management System (CMS) 50%

I I I I I
0 20 40 &0 20 100

Sase: 828 content marketars whose ergonizotions use one or more of the technolagies listed. Aided list; multiple responses permitted.
2019 528 Content Mareting Benchmarks, North America: Content Marketing Institute/MarketingProfs
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Kundens kopresa

Kartlaggning
losningar & losningar/ losning &
leverantorer leverantorer leverantor

Behov av Beslut om
forandring forandring

Vi har &t pobln ... Vi i ﬂ;f@f 7 Arberd & Ve Airhiciteba A ﬂ?/‘er i alt
A L g jobbet!” dendvat iy jobbamed
/1Am are pi
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Att urholka en sten




Hjalp pa vdagen

Kartldggning Urval Val av
losningar & losningar/ losning &
leverantorer leverantorer leverantor

Behov av Beslut om

forandring forandring

Utbildande, reflekterande, Inspirerande, utbildande innehall Erbjudande- och l&sningsorienterat
innehall som befaster behov som synliggor lésningar och innehall, som befaster oss som det
av forandring affarsmojligheter starkaste alternativet
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Lead nurturing for en intressebaserad kopresa

Landningssida

WeSafe IT®

HAGVALL
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Lead nurturing for en intressebaserad kopresa

Landningssida

WeSafe IT 2

__@ == | Tacksida H.A:_GVAI.I.
SJOMANCE




Lead nurturing for en intressebaserad kopresa

WeSals T
| = - Landningssida
g s WeSafe IT % -
Webb T yusuerre mariigas 9 viavide [
e. ) == balag - och hur du loser : EEECE SEIY
artiklar s - e cam i moines _
_— CTA aningar for
= = L — P vaxande bola
= och hur du léser dem
-— i molnet.
— o Guide S

WQSan IT

-

= @
B -
= [ s HAGVALL
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Lead nurturing for en intressebaserad kopresa

WeSate T ¥
Webb- s
artiklar ==
= -\

Landningssida

WeSafe IT 2,

Utmanmngar [Or vaxande

Y Lanedche tmt (st
3 Sl amentbay
St st n wka w il
. B «=»

balag - och hur du loser
c¢em i moine:

Guide

Utmaningar for
vdxande bolag

Sociala .
medier SEM &
/1S annonsering

WESAFE

WQSafg IT'

= ===== | Tacksida
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Lead nurturing for en intressebaserad kopresa

oSatle T
EEEER
¥ Y - —— Landningssida
e eiussenri WeSafe IT #
= WeSate IT ¥ Uly 3 (5 va d
_ nanngar [3r vaxande
We.bb = balag - och hur du loser
artiklar == e cem | moines
T, —
St e — N vixande bolag
== - och hur du Idser dem
I -— i molnet.
oSy Guide
WQSa.fe’_.I‘["!i Be e Gy mawe

Sociala
medier SEM &

\'A'A annonsering

WESAFE

Varda och underhall
med relevant content

Tacksida
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Lead nurturing for en intressebaserad kopresa

Landningssida

WeSafe IT®
Personlig kontaktet nar

Webb_ 'U'U"\'d‘ll ngar [or vaxande kunden 5[‘ redo
. balag - och hur du loser
artiklar cem i molnes

Utmaningar for
vdxande bolag

= och hur du Idser dem
i molnet.

En guide frin Wesafe IT

WeSafe IT #

Sociala
medier

- ‘ s ksid Virda och underhall o
'“—" Tacksida m::i rae?ecva:: c::lt:nt HAGVAI-I-
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Content marketing och saljtratten

<4 Attraherar nya besdkare med SEO-

VISITOR - optimerat content och aktivering
< Fangar upp nya kontakter genom
MARKETING QUALIFIED LEAD (MQL) leadmagneter och formular
4 Vardar lead med relevant content — pa
SALES QUALIFIED LEAD (SQL) siten and genom lead nurturing

SJOMANCE




; . ., Content
- Marketing - Marketing

_ Automation




Fran kampanj till "always on”.
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Fran kostnad till investering.

HAGVALL
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DISKUSSION

 Vad kravs for att vi ska kunna se content marketing som
en tnvestering, inte en kostnad?

HAGVALL
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Content marketing och saljtratten

<4 Attraherar nya besdkare med SEO-

VISITOR - optimerat content och aktivering
< Fangar upp nya kontakter genom
MARKETING QUALIFIED LEAD (MQL) leadmagneter och formular
4 Vardar lead med relevant content — pa
SALES QUALIFIED LEAD (SQL) siten and genom lead nurturing

SJOMANCE




Gapet mella
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Samarbete mellan marknad och salj

Marknadsavdelningen Saljavdelningen

« Defintera nar leads ar redo att lamnas over » Definiera nar leads ar redo att tas 6ver fran
till sal marknad
 Identifiera leads som beho6ver vardas mer  Prioritera saljarbetet sa att de hetaste leadsen
innan de ar redo att overlamnas till salj kontaktas forst
« Mata mangden leads och mata forbattring  Starta saljkonversationer baserat pa lead score
dver tid och insikter fran lead nurturing-processen
- Oka kvantiteten leads och identifiera kdpare « Hitta dolda forsaljningsmajligheter
som ar “sjalvlarande” «  Gemensamt utvardera kvaliteten p& leads fran
« Gemensamt utvardera kvaliteten pa leads till marknad
salj

HAGVALL
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Marknad och sdlj t balans




Vi hors!

Malin Sjoman | malin@hagvallsjoman.se
@MalinSjoman | linkedin.com/in/malinsjoman
slideshare.net/MalinSjoman
hagvallsjoman.se/blog



