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070-0258849

Oberoende experter inom 
digitalisering av marknad och sälj.



Vi hjälper våra kunder att 
digitalisera Marknad och Sälj



Leadfront är unika!

Digitalisering av Marknad och Sälj 
kräver tvärkompetens

Strategi Teknik

Kommunikation



Introduktion till Marketing Automation

Marketing Automation (MA) är ett allt mer förekommande 
samlingsnamn för strategier, processer och (ofta) även mjukvara 

som automatiserar processer som annars behöver göras manuellt.



Rätt person Relevant Budskap Rätt Tid Rätt Kanal

Vad vill man uppnå?



Hot eller möjlighet?

Virtual 
reality

Artificial 
Intelligence BlockchainMachine 

Learning

Peer to peer
communication

Machine 
2 

Machine

Augmented 
Reality

Big 
Data



75 % av Svenska tillverkningsbolag

kommer att introducera nya sätt att interagera 

med kunder samt hantera kundrelationer 

inom nästkommande 2 år

*ProSales - B2B Digital Readiness - 2017

Change fast or die slow!



Utmaningar

   Informationstillgång
Kunders kunskapsnivå och tillgång till 
information

Krav & Förväntningar
Kunders förväntningar ökar, 
tålamodet minskar på Service och 
Kommunikation 

Ändrat Köpbeteende
Senare säljkontakt, mindre interaktion, 
informationsinsamling online, fler 
beslutfattare 

01

02

03

Ansvarsförskjutning
Central roll för marknad, ansvar för 
större del av säljprocessen, står för 
stor del av inköp av IT & tjänster

Kompetens & kunskap
Mer databaserade beslut, ökat krav 
på analytisk, digital och teknisk 
kompetens. Video

Nya organisationsstrukturer
Bort med stuprör, divisioner och 
affärsområden, nya former som team, 
projekt och kompetensstyrda 
organisationer som kan ha virtuella team  

04

05

06

Leder till

   

https://youtu.be/4a1kojUzKE4


Hög digital mognad = Snabbare tillväxt

*ProSales - B2B Digital Readiness - 2017

~5x ~2x ~8x 

Omsättning EBIT Totalavkastning



Rätt Marketing Automation, 

Stöd och verktyg för succé



Vart står ni i er MA-resa?



Vad menar vi med succe 

när vi pratar om MA?



Hur kommer man igång med MA?

+ Mindre krångel och enklare beslut
+ Lägre initial kostnad
+ Snabbare att börja lära sig
+ Pilotprojekt för att visa på värde

+ System som klarar av att leverera det man vill uppnå
+ Man blir väl förberedd
+ Lär sig känna sin egen organisation och processer
+ Trygghet i att maximera möjligheter till framgång
+ Tid att utbilda organisationen och hantera 

förväntningar

- Vanligt att man snabbt växer fast
- Ökar förväntningar men kan inte leverera
- Risk för migreringskostnader när man går vidare
- Risk för att man sitter kvar med två system 

under lång tid

- Längre process och tid till resultat
- Fler involverade internt
- Känsla av komplexitet
- Investeringen tenderar bli större

Minimum viable effort Upphandling



Fler digitala möjligheter...

～7000
～5000

2018



Marketing Automation



Behovsanalys1 System-
kartläggning

2 Funktions-
mappning

3 Urval4 Upphandling/RFP5

Process för upphandling av system



Succefaktorer

1. Vad vill vi uppnå? 
a. Uppfyllnad av Mål/Syfte/Behov

2. Organisationen
3. Processer & Flöden
4. Tekniska förutsättningar  (Ekosystemet)
5. Funktionskrav
6. Kompetens & Resurser
7. Budget
8. Mätbarhet



Vad vill vi uppnå genom att köpa ett nytt system?

Faktor #1 #2 #3 #4 #5 #6 #7 #8



Varför Marketing Automation?

➔ Data / ROI driven marknadsföring

➔ Förbättra kundupplevelse

➔ Personlig kommunikation

➔ Göra mer med mindre 

➔ Generera fler leads

➔ Korta säljcykeln 

➔ Öka försäljning



Kundresan & Marknadsmixen



➔ Personlig användarupplevelse

➔ Samma dialog i olika kanaler

➔ Samla data från alla kanaler

➔ Demografisk data

➔ Kundupplevelse (befintliga kunder)

CRM Annonsering

Epost

Mobil (APP / SMS)

Kundtjänst

Social engagement

Omnichannel Marketing



Skilj på behov och funktion



Nuläge 1år 2år 3år 4år 5år 6år 7år

Funktioner

Behov

Överskådlig framtid



Din Organisation.

Faktor #1 #2 #3 #4 #5 #6 #7 #8



Sälj

Marknad

Kundservice

“Marketing automation kan etablera 

ett nära samarbete mellan 

säljorganisationen, marknadsavdelningen och 

kundservice.”

Kundfokuserad organisation



Integration av marknad- och säljprocessen

Vad händer innan säljteamet 
får en “varm” kontakt?



Roller i ett MA-team

Roller
➔ Systemägare (affär)

➔ Systemadministrator (teknisk ägare)

➔ Kampanjansvarig

➔ Analys och uppföljning

➔ Dataansvarig

➔ Innehållsansvarig

➔ Demand generation manager



Vad kan du/ni göra för att skapar en intern drivkraft för 

förändring?

Möjlighet #2



Dokumenterade processer

Faktor #1 #2 #3 #4 #5 #6 #7 #8



Leadflöde

Besökare Lead Aktiv
Lead MQL SAL SQL

Leadgenerering Aktivering Nurturing Kvalificering Uppföljning



SMarketing process

Visitor

Lead

Active Lead

MQL - Marketing Qualified Lead

SAL - Sales Accepted Lead

SQL - Sales Qualified Lead

SQP - Sales Qualified Prospect

SQD - Sales Closed Deal

M
ar

ke
tin

g
Sa

le
s



Koppla en besökares 
e-postadress till en 
cookie.

Besök på 
webbplatsen

Se en video

Ladda ner ett 
dokument

Exempel Scoring/Tracking Anmälan till event

TID10 10

10

10

10

20

10

10

20

20

10

10

20

20

40

MQL
Marknadskvalificerad Lead



Vilka Processer kan Automatiseras?

Workflow Management





Förståelse för den egna verksamheten

Möjlighet #3



Befintligt Ekosystem

Faktor #1 #2 #3 #4 #5 #6 #7 #8



MA

CRM
CMS

BI



CDP

Webb 
CMS

Support/ 
Kundtjänst

Chat

Event 
system

Sociala 
Media

Adverti
sement

Print

E-com

I symbios med befintliga system

Marketing 
Automation

CRM

SMS 
tjänst

HR

MRM
/DAM



I symbios med befintliga system



Bygg bort datasilos!



API & Data - Hur skall all data hanteras?



Maximera potentialen av Ekosystemet.

Möjlighet #4



Funktionskrav

Faktor #1 #2 #3 #4 #5 #6 #7 #8





Viktning och prioritering av funktioner



Lägga energi på att utvärdera funktioner mot behov

Möjlighet #5



Resurser

Faktor #1 #2 #3 #4 #5 #6 #7 #8



“Ett nytt Marketing Automation system 

kommer att avlasta Marknadsteamet.”

Sant eller falskt?



Utveckla avdelningsöverskridande 

och kundfokuserade team

Möjlighet #6



Budget

Faktor #1 #2 #3 #4 #5 #6 #7 #8





Budgetpost År 1 År 2 År 3 År 4 År 5

Licens- abonnemang kostnad
Strategisk vidareutveckling (CJM)
Löpande driftskostnader
Integrationskostander
Datakostnader
Konsultarvoden
Rekryteringskostnader
Kompetensutveckling
Bryggkostander (Förlorade internresurser)

Summa



Time to value

Möjlighet #7



Mätbarhet

Faktor #1 #2 #3 #4 #5 #6 #7 #8





Affärsmål & Marknadsmål

Framgångsfaktorer

(CSF)

KPI:er

Mätetal

Aktiviteter

st
ra

te
gi

Ve
rk

ty
g

KPI



Börja mäta



➔ Att mäta “Marketing Automation” vs. ett Marketing Automation projekt

➔ Definiera projektmål

◆ Ett strategiskt eller taktiskt projekt?

➔ Koppla projektmålen mot affärsmål istället för resultatmål

◆ Projektets mål syftar till att ge projektteamet och projektintressenter ett 

tydligt fokus.

➔ Projektmålen bör vara realistiska kortsiktiga mål och styra förväntningar under 

uppstartsperioden. (SMART)

Mäta Marketing Automation som ett projekt



Starka Marketing Automation och 
CRM-leverantörer på Svenska marknaden



Några av våra nöjda kunder



80 timmar 16 timmar/m

 

Tack för er tid


