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Kort om Sunrise

* 100% uafheengigt og privatejet bureau
baseret i Kgbenhavn

e Boutique agency

e Etteam af seniorprofessionelle med
solid erfaring

* Feerre standardiserede processer og
produkter

30+ medarbejdere pa tveers
af salg og marketing

Brand konsulenter Project Managers

Insights-specialister Art Directors

Social media
eksperter

Copywriters

Digitale designere

Digitale eksperter

Udviklere

CRM-specialister

Al-specialister

+60 kunder pa tvaers af BTB og
BTC

Sundhed

Shipping
Tech

Finans

 Ejendom

Jura
Retail
Logistik
Lifestyle

Offentlig og
NGO’s



SIS wisionasency

Et udvalg af vores kunder pa tveers af BTB og BTC
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Analyser

o @konomiske udsigter: Politisk usikker tid
USlkkerhEd €ren for verdensekonomien

vakstbarriere for 6 ud at 10

@omheder Geopolitisk usikkerhed er for
~ alvor rykket ind pa
direktionsgannena

ANALYSE (O | Udsigter for dansk gkonom i
Usikkerheden vokser, men dans| 2. september 2025 | nr. 23

HVO rfOr athIder o - Svagere verdenshandel
vi dette webinar? daemper vaeksten i

Danmark

Ny rapport: Manglende automatisering gér danske
virksomheder sarbare i usikker gkonomisk tid

: Ledige i marketing har lavesttropaat 7 ... ... : : -
 kunne fa iob i Usikre tider kraever fokus pa
” nne iajon igen Dansk Erhve b th d b d k b
Ledige marketeers og kommunikationsfolk er den gruppe, der har ﬂkonomi sté ro u S e og ere s a
allermindst tro pa, at de igen vil fa et job inden for deres branche, viser tal ’
radobindex. men usikkerheder kal-
— v 0 in der pa forsat fokus pa

reformer



surise

Respondenter

Danske marketing- og salgsledere fra
mellemstore- og store virksomheder
(50-500 medarbejdere) pa tveers af
iIndustrier har bidraget med deres
erfaringer og perspektiver

Fokus

Undersggelsen fokuserer specifikt pa
B2B-virksomheder og deres
udfordringer, forventninger og
prioriteringer nu og de neeste 3 ar



Vivil | labet af de naeste 45 minutter tage jer igennem
de vaesentligste indsigter fra undersggelsen

01 02 03 04 05

Sammenspil mellem Forventningerne til Kommercielle og Modenhed og Strategiske
marketing og salg kundeadfaerd organisatoriske forandringsvillighed prioriteringer
udfordringer de kommende ar

Sunrise Live
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Sammenspil mellem
marketing og salg

Sunrise Live



Vi har talt om samspillet l&enge - men for mange er det stadig ikke en realitet

Kun 37 % oplever, at marketing og salg arbejder sammen - og kun 24 9% forventer et

styrket samspil fremover

37 %

oplever, at salg og marketing
arbejder mod feelles mal i deres
virksomhed

24 %

vurderer at styrket samarbejde
mellem salg og marketing vil
blive prioriteret de naeste 1-3 ar

N: 169



CRM-systemer er stadig ikke en integreret del af hverdagen

Kun 36 % overleverer | dag leads fra marketing til salg via et CRM-system.
Hele 15 % arbejder slet ikke med leadoverlevering

Spg: Hvordan foregar overlevering af leads fra marketing til salg i dag?

60 % -
50 % -
40 % -
30 % -
0
20 9% - 23 %
17 %
15 %
10 % -
0 %
Via CRM med Der eringen fast Via manuelle lister Marketing booker Vi arbejder ikke med Ved ikke
automatiserede proces eller mails meader direkte for leadoverlevering
flows salg

N: 169



Marketing

Et manglende samspil mellem

salg og marketing kan fore til

tabte leads, ineffektivitet og en W
usammenhaengende coL
kundeoplevelse

Salg

Opportunities

Customers

Retention

N: 169



Potentiel upside

Hvis man til gengeeld formar at
sikre samspil, er der stor gevinst
at hente

Kortere salgscyklus
‘Varmere' leads betyder hurtigere lukning

Hojere leadkvalitet
Marketing malretter bedre, salg bruger mindre tid pa
irrelevante prospects

Staerkere kundeoplevelse
Kunden far en ensartet og sammenhangende oplevelse
hele vejen gennem kabsrejsen

Visitors

SQL

Opportunities

Customers

Retention

Marketing

Salg

N: 169
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Forventningerne til
kundeadfaerd
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Forandret kundeadfaerd

34 9% forudser en aendret kebsadfaerd blandt deres kunder.
Er | klar til at eendre retning”

oeger pa forandret
kebsadfaeerd som en af

de mest markante
trends de naeste 1-3 ar

34 %

N: 169



Stigende kompleksitet

B37B-kunderejsen er blevet mere kompleks - og endnu mere | en Al-tid, hvor kunderne treeder ind
| processen fra helt nye kontaktpunkter

Problem Investigation , o
, N , Requirements Vendor decision
identification of solutions




Stigende kompleksitet

B37B-kunderejsen er blevet mere kompleks - og endnu mere | en Al-tid, hvor kunderne treeder ind
| processen fra helt nye kontaktpunkter

Investigation of Purchasing Rules

Integration with o
Contact former Cur?ent System Overrule Group Decision
colleague Buying Group
New CEO ‘1' Feasibility =~ Turnover Budget Legal Flag
End User Review Cut Canital
Executive Presentation € Input v € I o P
and Q&A Budaet Web Procurement cview
udge Search Flag End user Board
Approved Inbut
Web Review Visit Social Media P
Search Trend Reports Conversation
Problem Investigation
, N g. Requirements Vendor decision
identification of solutions
White Paper Supplier RFP . . Buying
Download Wep \Vebsite RFP Response Live Supplier Group
© Visit Creation  comparison Demos
O helming Search - Debate
Independent verwhelming Online o More
Online Research Information About ‘1, Content Supplier's . " Contract
The Problem Peer Buying Guide Information Updat
: Group Di - Shared Download Needed From paares
ChatGPT —y Disagreement  pj,q5qstic > oCUSSIONS Online Virtual Sales Reps | HeaUired
on the Issue Deployment LinkedIn Demo Business
Discussion Case Data Discussion
Unavailable .
Disagreement Expert With Customer
White Paper ©N the Solution C : Reterences
per onsultation Customer
Download Testimonial
Overwhelming Clarification of Buvi G Videos Review
Information About Conflicting Guylng Di roup N
the Solution Information for roup isagreement on
Debates Requirements

The Target Audience



Google Al

Hvad er den bedste frokostordning i Danmark?

a ¢

)
0

Al-tilstand Alle Billeder Videoer Shorts-videoer Nyheder Net Mere ~ Vaerktojer ~

4 Al-oversigt

Der findes ikke én "bedste" frokostordning, da det afhaenger af virksomhedens
behov og medarbejdernes praeferencer (sundhed, variation, pris, kekken), men
topanbefalinger inkluderer Kragerup & Ko for hiemmelavet mad, Baglokalet for
moderne, veltilberedte retter, og platforme som Frokostordninger.dk, der hjzelper
med at matche jer med de bedste leveranderer, der tilbyder alt fra traditionelt dansk
smerrebred til internationale bowls og salater, leveret direkte til kontoret for
bekvemmelighed og kvalitet. ¢

Faktorer at overveje ved valg af frokostordning:

* Variation & Kvalitet: @nsker | faste menuer, eller stor variation? Er fokus pa ekologi,
hjemmelavet mad eller sundhed?

* Kokken & Kultur: Daekker | forskellige kekkener (italiensk, asiatisk, dansk) for at
tilfredsstille alle?

* Logistik: Levering, afhentning, opvarmning (hvis varm mad), og hvor nemt er det at
skifte mellem leveranderer?

* Pris & Skat: Serg for at budgettet og medarbejderbetaling (mindst 15 kr. for
standardmaltid for skattefordele) er pa plads.

Populaere typer & eksempler:

* Hjemmelavet & Klassisk: Kragerup & Ko tilbyder veltilberedt, hiemmelavet mad og
autentisk service.

* Moderne & Sundt: Baglokalet og ABLE fokuserer pa moderne, velsmagende retter
med friske ravarer som bowls, salater og kvalitetsked.

+ Smerrebred & Dansk: For den traditionelle oplevelse findes der leveranderer, der
kan levere moderne eller klassisk smorrebred.

Anbefaling:

omréade og finde en leverander, der matcher jeres specifikke ensker. ¢

G i dybden med Al-tilstand

Al-svar kan indeholde fejl. F4 flere oplysninger d] i) (1

Frokostordning i Kebenhavn | +20 Ars Erfaring |
Autentisk Mad

Den bedste frokostordning Frokostordningen hos Kragerup &
Ko er noget af det bedste vi har prevet. Altid heflig og god...

' Kragerup & Ko

Frokostordning i Kebenhavn & Omegn -
Baglokalet

Eksempel pa frokostmenu * Langtidsstegt
oksespidsbryst. * Cous cous tabbouleh med...

B Baglokalet

Frokostordning i Kebenhavn - Alle bydele & hele
Storkebenhavn

Stort udvalg blandt de bedste frokostordninger i Kebenhavn *
“Frokostordninger.dk hjazlper med at finde det perfekte...

(®) frokostordninger.dk

Vis alle

ChatGPT

Hvad er den bedste frokostordning i Danmark?

Der er oprettet forbindelse til app v

Der findes ikke én officiel "bedste frokostordning i Danmark” — men nogle udbydere skiller sig positivt ud i
anmeldelser og popularitet hos virksomheder. Hvilken der er bedst for dig/jer afhaenger af budget, ensker
til variation, gkologi og serviceniveau. #rokostordninger...

.. Populzert og velanmeldt
+/ Frokostfirmaet — Har mange 5-stjernede anmeldelser for madens kvalitet og service, og bliver ofte

anbefalet af kunder, der bruger dem til frokostordning. rrustpier

v/ able® - Frokostordning - Har flere positive anmeldelser med hgj tilfredshed med bade mad, variation
og kundeservice. Trrustwibot

@ Andre kendte og anbefalede lgsninger
v/ Meyers frokostordning — Kendt for ekologisk fokus, sundhed og variation med buffeter og

portionslasninger - ofte naevnt blandt de bedste i guides til firmafrokost. s til kabenhavn

v/ Madklubben Catering - Tilbyder flere forskellige frokostordninger og menusammensatninger til
virksomheder, fx i Kebenhavn og Sjaelland. ackiubben

W/ Tiffin - Fleksibel Iasning med mulighed for daglig levering fra lokale restauranter uden
minimumsordre. Tiin

« Tips til at vaelge den bedste frokostordning

. Sperg medarbejderne om praeferencer (fx vegetar/veganer/agkologi).

= Vurder om du vil have fast menu vs. variérbare retter.

. Tjek fleksibilitet i levering, pris og opsigelsesvilkar.

= Indhent flere tilbud og prevedage - det giver ofte det bedste match. rroxostordninger...

. Kort sagt: Der er ikke én bedste for alle, men Frokostfirmaet, able® og Meyers er nogle af de mest
anbefalede for virksomheder i Danmark. Vaelg ud fra smag, pris, variation og medarbejdernes
praeferencer.

OGP e+ @D Kilder



igtigt at teenke over

Hvornar har du sidst talt med
dine kunder?



Forandret kundeadfaerd

... overraskende fa prioriterer dog at seette sig ind i deres kunders nye virkelighed og
beslutningsproces - dette til trods for, at alle taler ‘customer centricity’

forventer at prioritere
kunderejseforstaelse
som et vigtigt

fokusomrade de naeste
2-3ar

20 %

N: 169



Forsta kunderejsen

Vores erfaring er, at jo dybere
forstaelse vi har af kunderejsen,
desto steerkere og mere
relevant kan strategien bygges

omkring den.

@
TRIGGER

Et behov opstar, f.eks. nye
reguleringer eller

identificerede risici

Engagement, fornyer
serviceaftaler og
anbefalinger

p <O\
\\\V'V/rr
Veerdien af det

produkt, som
kunden kgber ind i

0

BRUG

Loebende service,
inspektioner og

vedligeholdelse

Q

RESEARCH &

OVERVEJELSE

Udforsker muligheder,
researcher leverandarer,
sammenligner produkter
og evaluerer

Veelger en lgsning, der
passer bade til deres budget
og overholdelsesstandarder



Forsta kunderejsen

Og nar vi ved, hvilke kanaler de
bruger pa hvert trin |
kunderejsen - og hvilken Anbefaling

er

information og inspiration de
sgger - kan vi malrette og
orioritere vores budskaber og
aktiviteter.

Reviews

p <O\
\\\V'V/rr
Veerdien af det

produkt, som
kunden kgber ind i

Telefon

Katalog

Telefon

Nyhedsbreve

e

Kundeservice

Social media
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Kommercielle og
organisatoriske udfordringer
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Kommercielle & organisatoriske udfordringer

Den starste kommercielle udfordring lige nu for salgs- og marketingledere er den usikre gkonomi,
som gor deres kunder tilbageholdende og forlaeenger beslutningsprocesserne

Spg: Hvad er jeres starste kommercielle udfordringer lige nu?

50 % -

40 % -

30 % -

20 % -

10 % -

0 %
At usikker gkonomi Atvi mangler At der er for lange
gor kunderne mere  interne ressourcer  beslutningsproces
tilbageholdende ser blandt kunder

N: 169



: Undersogelse: Fyringsfrygt breder sig

:imarketing
@Dkonomisk
usikkerhed som R
paVI rke [ ba d = DI prognose: Dansk vakst
vaekst ole athanger af Trumps
bes k&f‘hgel se handelspolitik
Usikkerhed er en

vaekstbarriere for 6 ud af 10
virksomheder




Kommercielle og organisatoriske udfordringer

Mange B2B-virksomheder oplever samtidig udfordringer med manglende interne
ressourcer

Spg: Hvad er jeres stgrste kommercielle udfordringer lige nu?

50 %
40 %
30 %
20 %

10 %

0 %

At usikker gkonomi Atvi mangler At der er for lange At vi ikke i At fa nok leads / At omseette data At differentiere Atvi mangler At skabe content, At implementere At méle og At marketing og salg Andet
gor kunderne mere  interne ressourcer  beslutningsproces tilstreekkelig grad den rigtige type og indsigter til vores brand i indsigter om vores der bade 0g udnytte salgs/ dokumentere ikke arbejder
tilbageholdende ser blandt kunder rammer vores leads strategisk handling markedet kunder for at konverterer og marketingteknolog  marketingindsatsens sammen
potentielle kunder pa kunne tage bedre bygger brand i effektivt (fx CRM) forretningsmeessige
de rette kanaler beslutninger veerdi

N: 169



Flere opgaver in-house

Pa trods af begreensede interne ressourcer forventer virksomhederne at tage langt de fleste
opgaver in-house frem for at outsource de kommende ar

Spg: Hvilke af falgende opgaverne forventer | at tage in-house vs. outsource til konsulenter de naeste 12 maneder?

50 %
40 %
30 %
25 % 25 %
24 % 24 %
209% - 21 %
10 % -
0 %
Branding og Website / welbsite Kunderejse- Labende maling Content Value
positionering optimering forstaelse af marketingeffekt marketing

proposition /
differentiering

21 %
Employer Markedsindsigt og
branding og malgruppe-
talenttiltreekning forstaelse

@ /n-house
Qutsource til konsulenter

18 %
[

Kanal- og
kampagne-
planleegning

Etablering eller
styrkelse af systemer (CRM,
salgsplaybooks og CMS, e-commerce
-processer etc.)

Leadgenerering Integration af
/ inbound

marketing

N: 169



Insourcing presser bureauerne

4303HAN

Jakob Mgller Larsen .
19. okt 2016 12:00 y ﬁ in

Vlan har talt
Om Insourcing
laenge...

Scanpix/Iris

KLUMME: For nylig offentliggjorde My Research en undersggelse foretaget i forsommeren 2016
blandt ca. 150 danske annoncgrer. Virksomhedernes CMO'er delte deres tanker om fremtiden, og
seerligt ét punkt fangede opmaerksomheden med det samme:

Direkte adspurgt fortalte hele 40 pct. af de medvirkende CMQ'er, at de planlagger at insource
opgaver og selv daekke en stgrre del af arbejdet, som traditionelt lgses af eksterne bureauer.

Overordnet set er det sarligt udfordringerne omkring digitalisering, som bekymrer annoncgrerne, og
det kommer vel naeppe som en overraskelse. Ifglge analysen er det ogsa primaert opgaver omkring
social media, direct mailing, content production etc., man fremover i hgjere grad selv gnsker at
udvikle internt i stedet for hos et eksternt bureau.

Artikel fra 2016



Hvorfor ser vi en stgrre grad af insourcing?

~ire generelle grunde til, at flere tager opgaver in-house

Produkt- Kontrol og Agilitet 09

Omkostnings-
effektivitet pa
lang sigt

innovation datasikkerhed time-to-market




SIS wisionasency

4 situationer, hvor vi
hos Sunrise oplever, at
det giver mening at
outsource

Adgang til specialisede kompetencer

Virksomheden far adgang til ekspertise og fagligheder,
der er sveere (eller dyre) at have inhouse

Skalerbar kapacitet og fleksibilitet

Qutsourcing gar det nemt at skrue op og ned for
ressourcer - uden at rekruttere, fyre, oplaecre eller
overpbelaste eget team.

Objektiv sparring og nye perspektiver

Et bureau er ikke bundet af intern kultur,
processer eller politik - og kan udfordre, bringe
inspiration og accelerere innovation

Sikkerhed for kvalitet og best practice

Bureauer arbejder med mange kunder og
brancher - og bringer metoder, processer,
vaerkigjer og leeringer, der mindsker risiko og
oger effektiviteten,
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Stor villighed til forandring

Den usikre gkonomi og markedspresset far mange virksomheder til aktivt at afsege nye metoder og
tilgange inden for salg og marketing

Spg: Hvor stor villighed er der i din virksomhed til at afprave nye tilgange eller metoder i arbejdet Spg: Hvad driver jeres villighed til at afpragve nye tilgange eller metoder i arbejdet med salg og
med salg og marketing for at opna st@grre kommerciel succes? marketing?

60 % -
50 % -
40 % -
7 4 /0 30 % -
20 % -
10 % -
Oplever stor villighed til at afprove 0 %
nye tllgange Og metOder | arbeJdet Klar strategisk Pres fra Lobende adgang En kultur, hvor Teet samarbejde @nske om at Andet
med Sa|g Og marke’[ing | deres prioritering fra markedet eller til ny viden og man leerer og mellem salg og differentiere sig
. ledelsen konkurrenter inspiration eksperimenterer marketing kommercielt
virksomhed og leerer

N: 169 N: 125



Stor villighed til forandring

. men forandringen sker primaert der, hvor ledelsen klart prioriterer udvikling og udstikker retningen

Spg: Hvor stor villighed er der i din virksomhed til at afprave nye tilgange eller metoder i arbejdet Spg: Hvad driver jeres villighed til at afpragve nye tilgange eller metoder i arbejdet med salg og
med salg og marketing for at opna st@grre kommerciel succes? marketing?

60 %
50 %
40 %
4 /O 30 %
20 %
10 %
Oplever stor villighed til at afprove 0 %
nye tllgange Og metOder | arbeJdet Klar strategisk Pres fra Lobende adgang En kultur, hvor Teet samarbejde @nske om at Andet
med Sa|g Og marke’[ing | deres prioritering fra markedet eller til ny viden og man laerer og mellem salg og differentiere sig
. ledelsen konkurrenter inspiration eksperimenterer marketing kommercielt
virksomhed og leerer

N: 169 N: 125



Al er for alvor pa agendaen

[kke overraskende er det seerligt Al og @get automatisering, der forventes at fa stgrst
betydning for salgs- og marketingindsatsen hos B2B-virksomheder de neeste 1-3 ar

Spg: Hvilke af falgende tendenser forventer du vil pavirke jeres salg- og marketingindsats mest de naeste 2-3 ar?

a N

50 % -
40 % -
30 % -
20 % -
10 % -
0% -

Al og gget Fokus pa Dget budgetpres (fx Hgje forventninger

automatisering baeredygtighed og som fglge af den fra kunder til digitale

ansvarlighed i vores usikre globale kundeoplevelser (fx

branche gkonomi) brugervenlighed af

\ j website etc.)

Forandret
kabsadfeerd hos
kunder

Uforudsigelige
geopolitiske forhold

@get fokus pa at
styrke samarbejde
mellem salg og
marketing

Mere komplekse
kunderejser

Mere komplekse
salgsprocesser

N: 169



Al er for alvor pa agendaen

Virksomhederne har generelt store for
blive mere effektive og medfgre veese

Spg: Hvordan forventer du, at denne tendens vil pavirke jer de naeste par pa? (Fritekst)

“Al automation vil hjeelpe
0s med at blive mere
relevante og effektive”

Als

oninger for Al: det vil hjaelpe dem med at

Ntl|

ge besparelser pa ressourcer

“Fordi Al kan veere med til at
effektivere vores salgs- og
marketings processer og gore at
vi kan fa flere kunder ind for
samme marketing budget og
arebejde mere segmenteret pa
CRM-fronten.

“Al vil frigive flere
ressourcer internt”

“Vi er en lille virksomhed,

sa implementering af Al
Lasninger vil have stor
effekt”

N: 78



Fra ambition til handling - kun fa lykkes

. Alligevel er det kun 33 %, der faktisk har Al-implementering pa agendaen som en konkret
transformation, de star over for inden for de neeste 1-3 ar

33 %

Kun 33% svarer Implementering af
Al-lzsninger, nar de bliver spurgt til,
nvilke kommercielle transformationer
de konkret har pa agendaen inden for
de neeste 1-3 ar



Fra ambition til handling - kun fa lykkes

Det afslgrer et tydeligt "knowing—-doing gap”: virksomhederne anerkender potentialet, men
mangler planer, kompetencer eller use cases til at omsaette det | praksis

"Knowing-doing gap”

46 %

33 %

Kun 33% svarer Implementering af
Al-Igsninger, nar de bliver spurgt til,
nvilke kommercielle transformationer
de konkret har pa agendaen inden for
de naeste 1-3 ar

vurderer, at Al og automatisering er

den trend, der vil fa stgrst betydning

for deres salgs- og marketingindsats
de kommende 1-3 ar.



For 2 ar siden...

Den starste barriere for Al adoption var
at overbevise ledelsen om Al’s
potentiale.

Der er vi Ikke mere.



Den starste udfordring lige nu

Vi oplever, at ledelsen mangler viden
om, hvordan Al skaber vaerdi - eller har
begransninger - | netop deres
virksomhed.

De er ikke klaedt godt nok pa til at
udvikle en effektiv Al-strateqi.



Konsekvens?

Uden tydelig retning fra ledelsen ved
medarbejderne ikke, hvilke Al-veerktajer
og arbejdsformer de skal bruge.

Det betyder, at virksomhedens samlede
Al-potentiale ikke bliver realiseret.
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Strategi og prioritering de kommende ar

De fleste virksomheder oplever, at marketing | dag er godt forankret | forretningen..

Spg: Hvor enig er du i falgende udsagn?

100 % -

90 % -

80 % -

0% -

60 % -

50 % -

40 % -

30 % -

20 % -

10 % -

0 %

Jeg ved, hvordan
marketing understgtter
de overordnede
forretningsmal i
virksomheden

Vores marketings-

strategi er tydeligt
koblet til vores
overordnede

forretningsstrategi

B Enig
Hverken/eller
Uenig
Ved ikke



Strategi og prioritering de kommende ar

. Mmens feerre har en klar brand- og marketingstrategi samt prioritering af marketingbudgettet de

neaste 1-3 ar

Spg: Hvor enig er du i falgende udsagn?

100 % -
90 % -
80 % -
70 % -
60 % -
50 % -
40 % -
30 % -
20 % -

10 % -

0 %

Jeg ved, hvordan
marketing understgtter
de overordnede
forretningsmal i
virksomheden

Vores marketings-
strategi er tydeligt
koblet til vores
overordnede
forretningsstrategi

Vi har en klar strategi

for vores brand- og

marketingindsats de
naeste 1 - 3 ar

Jeg ved, hvordan vi
skal prioritere
marketingbudgettet
de naeste 1-3 ar

B Enig
Hverken/eller
Uenig
Ved ikke



Veerd at overveje..

| en travl hverdag kan man
ofte komme til at prioritere
ens marketingbudget pa

( . ) LARINGER LARINGER LARINGER LARINGER
easy fixes
EASY FIXES

b

PRODUKT- SEO QUICK SMA WEBSITE- NYHEDS- AD HOC
KAMPAGNER WINS JUSTERINGER BREVE CONTENT-

PRODUKTION

EFFEKT




Veerd at overveje..

Men en gang | mellem giver
det mening at have de

langsigtede br

ller pa: Har vi

den rette strategi?

<ommunikerer

—orstar vi vores

vi det rigtige”
kunder”?

MARKETING-
STRATEGI

PRODUKT-
KAMPAGNER

KONCEPT-
UDVIKLING

FUNDAMENTALS

LARINGER

SEO QUICK
WINS

LARINGER

SMA WEBSITE-
JUSTERINGER

LARINGER

NYHEDS-
BREVE

MARKEDS- OG IMPLEMENTERING
KUNDEINDSIGT AF CRM-SYSTEM

AD HOC
CONTENT-
PRODUKTION

EFFEKT




Hvad forventes at blive de
strategiske prioriteringer
Inden for salg og marketing?



Strategi og prioritering de naeste ar

\/i rkS O m h e d e rn e 'rO rve n'te r i S% r a't Spg: Hvilke konkrete omrader inden for marketing, brand og salg forventer du, at | vil prioritere de naeste 1-3 ar

positionering o0 opir O TN
.y m ! | : Brandi iti i

positionering og optimering af S :

website et kommende & o

Content marketing 22%

Kunderejseforstaelse 21 %

Kanal- og kampagneplanlaegning 20 %

Markedsindsigt / malgruppeforstaelse 19 %

Messer/Netvaerk/Events 19 %

Labende maling af marketingeffekt 18 %

Employer branding 17 %

Integration af CRM-systemer 17 %

N: 169



Strategi og prioritering de naeste ar

Virksomhederne prioriterer netop de indsatsomrader, hvor de ogsa feler sig klar til at
komme | gang

Spg: Hvor parate er | som organisation til at arbejde aktivt med fglgende omrader inden for brand, salg og marketing?

Parat

Branding og positionering

69 %

Website / website optimering

67 %

Content marketing

60 %

Kunderejseforstaelse

65 %

Kanal- og kampagneplanlaegning

61 %

Markedsindsigt /
malgruppeforstaelse

64 %

Messer/Netveerk/Events

52 %

53 %

Labende maling af marketingeffekt

Employer branding 53 %

51 %

Integration af CRM-systemer

N: 169



En generel tendens..

At branding star hgjt pa agendaen, er en stigende tendens blandt CMO’s

Exhibit 1

What’s top of mind for Europe’s marketing executives?

McKinsey

&C
P Ranking of the top 20 marketing topics by importance’ Core report theme

® Be trusted @O Be effective @ Be bold
11-20

—
Q
g
[—
@)

State of Marketing

Europe 2026 ® 1. Branding 11. Community building
= @ 2. Budget management ® 12. Personalization

(F;? ﬂ;f;;{ﬁ,';f:j;“ bl 114112 ® 3. Data privacy 13. Creative content
® 4. Authenticity 14. Sustainability-focused marketing
® 5. Employer branding 15. Channel mix
@ 6. Marketing ROI 16. Macro developments
@ 7. Connecting marketing and sales @® 17. Gen Al and agents
@ 8. Integrating marketing and customer experience @® 18. Martech and adtech
@ 9. Agile working 19. Commerce media
@® 10. Data-driven marketing 20. Social media and influencers

'Question: On a scale from 1 to 6, please rate the importance of each of the following marketing themes based on their expected relevance to your company in
2025/2026 (1= very low importance, 6 = very high importance).
Source: State of Marketing Europe Report 2026, McKinsey, n = 500 senior marketing leaders across France, Germany, Italy, Spain, and the United Kingdom

McKinsey & Company

McKinsey report: “State of marketing”, 2025



Hvorfor?

"l en tid med konstant forandring og hurtig udvikling inden
for digital teknologi og Al indser marketingchefer, at brand
Ikke er noget forhistorisk, men fundamentet for
robusthed og langsigtet vaekst.

Nar veerktajer og teknologi accelererer, bliver det
grundleeggende endnu vigtigere: tillid og emotionel
forbindelse til brandet er det anker, der giver kunderne
klarhed, konsistens og en felelse af tryghed.”

McKinsey report: “State of marketing”, 2025 (oversat citat)



Udfordringen er bare..

At storstedelen af B2B-marketers fortsat jagter klikrater over brand hukommelse

When It Comes To Measurement Models, B2B Marketers
Choose “Clickability” Over “Memorability.”

Which Ad Is More Likely To Get More Clicks?

<
\

QS

89%

of CEOs agree that
our bubbly brown
beverage solves

their thirst problem!!
Ifglge LinkedIn har marketing-teams CLICK HERE AND ACT NOW
en tendens til at optimere primaart mod And fill out an incredibly long form

eksempelvis klikrater og short

term metrics vs. at fokusere pa synlighed,
brandopbygning og at blive husket

| relevante kg@bssituationer (*“memorability”)

Linkedffl] The B2B Institute



95/5 reglen

Samtidig peger 95/5 modellen pa, at mange B2B-virksomheder ikke far maksimal output ud af deres
marketinginvestering, hvis de primeert jagter fx leads | deres annoncering

The 95-5Rule

Lead generation captures the 5% of in-market buyers. Brand advertising creates demand
among the 95% of out-market buyers - your future buyers.

“In Market” Buyers “Out Market” Buyers
5% 95%

Time

[ The B2B Institute THE CMO SCORECARD 15




95/5 reglen

-or at @ge salget er man altsa ngdt til bade at kommunikere til dem, der ikke er i markedet lige nu ift.
jeres produkter - og dem der er

Est. 95 9% af Est. 5 % af
jeres virksomheds potentielle jeres virksomheds potentielle
kunder er ikke | markedet kunder er i markedet
efter jeres produkt lige nu efter et produkt ala deres

... 0Qg derfor trigger de ikke
pa rationel komm. sasom pris,
USPer mv. Men er mere emotionelt drevet,



Vi hgrer ofte

“Det emotionelle er fint nok for Coca-Cola...
Men vi laver jo noget serigst!”



Derfor..

Det handler om at finde de emotionelle
benefits ved jeres produkt - | stedet for kun at
fokusere pa de funktionelle



Specsavers

Eksempel
Specsavers B2B

Specsavers (Louis Nielsen i
Danmark) kommunikerer om
skeerm- og sikkerhedsbriller til
virksomheder og har acceleret
sin indsats i 2025.




Eksempel: Specsavers B2B
Funktionelle benefits 01 Reducerer gjentreethed og hovedpine

Hvordan skal der kommunikeres om
skeermbriller for at na de 95 % (majoriteten)

. ] 02 Forbedrer fokus og produktivitet
| malgruppen?

03 Optimeret til skeermafstand og arbejdstilling

Emotionelle benefits 01 Skaber mere wellbeing at work

02 Giver mere overskud til at lase de opgaver, man holder af

03 Far medarbejdere til at fgle sig veerdsat og taget hand om

Specsavers



Eksempel: Specsavers B2B
Funktionelle benefits 01 Reducerer gjentreethed og hovedpine
Hvordan skal der kommunikeres om
[} [e] O [] []
§ka?rmbr|ller for at na de 95 % (majoriteten) 5 Feilsesliar s o e s
| malgruppen?

03 Optimeret til skeermafstand og arbejdstilling

Emotionelle benefits 01 Skaber mere wellbeing at work

02 Giver mere overskud til at lase de opgaver, man holder af

03 Far medarbejdere til at fole sig veerdsat og taget hand om

Specsavers



Eksempel: Specsavers B2B

Hvordan skal der kommunikeres om
skeermbriller for at na de 95 % (majoriteten)
i malgruppen?

Take care of the
eyes that take care

of your business.

Explore our screenglasses solutions for companies today. Specsavers

Specsavers



| Fresh eyes. Bring on that computer screen!

Eksempel: Specsavers B2B Squinting

Hvordan skal der kommunikeres om
skeermbriller for at na de 95 % (majoriteten)

i malgruppen?
grupp { Lunch (and a bit more scrolling)

{ still squinting

| Vision blurring

Rewrote the same sentence... six times

OMG. Hit send to the wrong client

Should’ve gone to Specsavers

| Pounding headache

Explore our screen lens solutions for companies. Specsavers

Specsavers



Eksempel: Specsavers B2B

Hvordan skal der kommunikeres om
skeermbriller for at na de 95 % (majoriteten)
i malgruppen?

I.II III‘ il L J

You mana
site safety/
We hranage

eye safe}y“ sharp vision.

Specsavers Specsavers
Explore our solutions for the construction industry. Explore our screen glasses for office professionals.
Specsavers



SWIISE tsionaserey

Lad os opsummere pa
dagens indsigter

Sunrise Live



01

Sammenspil
mellem
marketing og salg

Samspillet mellem
Mmarketing og salg er fortsat
svagt forankret i mange
BZ2B-virksomheder.

Manglende feelles mal,
processer og CRM-
adoption skaber brud |
kunderejsen og forer til
tabte leads og ineffektiv
udnyttelse af indsatserne.

Sunrise Live

02

Forventningerne til
kundeadfeerd

Virksomhederne forventer,
at kundernes kgbsadfeerd
bliver mere kompleks og
fragmenteret, seerligt 1 en
Al-drevet virkelighed.

Alligevel er det kun fa, der
prioriterer systematisk at
forsta den nye kunderejse
0g de mange
kontaktpunkter, kunderne
beveeger sig imellem.

Key take aways

03

Kommercielle og
organisatoriske
udfordringer

@Okonomisk usikkerhed og
ressourceknaphed preeger
B2B-landskabet og
forleenger kundernes
pbeslutningsprocesser.

Samtidig forventer
virksomhederne at lgse
flere salgs- og
Marketingopgaver internt,
hvilket @ger presset pa
eksekveringskraften.

04

Modenhed og
forandringsvillighed

Der er stor villighed til at
afprove nye metoder og
teknologier - saerligt Al -
men kun fa virksomheder
har omsat ambitionerne til
konkrete transformationer.

Et tydeligt "knowing-doing
gap” viser sig mellem
erkendt potentiale og reel
Implementering.

05

Strategi og
prioriteringer
de kommende ar

Branding og website star
hojt pa agendaen
fremadrettet, mens klar
budgetprioritering og
langsigtet strategisk retning
halter.

At branding fylder mere pa
agendaen, afspejler en
erkendelse: Nar rationelle
argumenter bliver ens, er
det de emotionelle veerdier,
der differentierer og driver
valg over tid.



SIS wisionasency

Tak fori dag og
raek endelig uo
ved spgrgsmal

Mikkel Heideby Thea Hedegaard Mgller
Partner & CCO Senior Consultant, Insights & Strategy
mhe@sunrise.dk thm@sunrise.dk

Sunrise Live
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