
 

Velkommen til 

Sunrise Live  
Udfordringer og potentialer i B2B-

landskabet nu - og fremover 

Vi er på kl. 9:00. Snup en kop kaffe, mens du venter :-)



Sunrise Live 

Hvem er vi?

Thea Hedegaard Møller  

Senior Consultant, Insights & Strategy 

Mikkel Heideby  

Partner & CCO

Hvem er vi? 



• 100% uafhængigt og privatejet bureau 

baseret i København 

• Boutique agency 

• Et team af seniorprofessionelle med 

solid erfaring  

• Færre standardiserede processer og 

produkter

Kort om Sunrise 

• Brand konsulenter 

• Insights-specialister 

• Social media 

eksperter 

• Digitale eksperter 

• CRM-specialister 

• Project Managers 

• Art Directors 

• Copywriters 

• Digitale designere 

• Udviklere 

• AI-specialister

30+ medarbejdere på tværs 

af salg og marketing 

+60 kunder på tværs af BTB og 

BTC 

• Sundhed 

• Shipping 

• Tech 

• Finans  

• Ejendom  

• Jura   

• Retail 

• Logistik 

• Lifestyle 

• Offentlig og 

NGO’s 



Sunrise Live

Et udvalg af vores kunder på tværs af BTB og BTC 

BTB (80 %) BTC (20 %) 



Hvorfor afholder 

vi dette webinar? 



169 B2B

Danske marketing- og salgsledere fra 

mellemstore- og store virksomheder 

(50-500 medarbejdere) på tværs af 

industrier har bidraget med deres 

erfaringer og perspektiver  

Undersøgelsen fokuserer specifikt på 

B2B-virksomheder og deres 

udfordringer, forventninger og 

prioriteringer nu og de næste 3 år 

Respondenter Fokus
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Sammenspil mellem  

marketing og salg

Forventningerne til  

kundeadfærd

Kommercielle og 

organisatoriske 

udfordringer 

Modenhed og 

forandringsvillighed

Strategiske 

prioriteringer  

de kommende år

01 02 03 04 05

Vi vil i løbet af de næste 45 minutter tage jer igennem 

de væsentligste indsigter fra undersøgelsen
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01
Sammenspil mellem  

marketing og salg



Vi har talt om samspillet længe - men for mange er det stadig ikke en realitet

N: 169 

oplever, at salg og marketing 

arbejder mod fælles mål i deres 

virksomhed

37 %  24 %  

vurderer at styrket samarbejde 

mellem salg og marketing vil 

blive prioriteret de næste 1–3 år

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

styrket samspil fremover



CRM-systemer er stadig ikke en integreret del af hverdagen

Kun 36 % overleverer i dag leads fra marketing til salg via et CRM-system. 

Hele 15 % arbejder slet ikke med leadoverlevering

N: 169 
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23 %24 %

36 %

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

Via CRM med 

automatiserede 

flows

Der er ingen fast 

proces

Via manuelle lister 

eller mails

Marketing booker 

møder direkte for 

salg

Vi arbejder ikke med 

leadoverlevering

Ved ikke 



N: 169 

Konsekvens 

Visitors

Leads

MQL 

SQL

Opportunities

Customers

Marketing

Salg 

Retention

Et manglende samspil mellem 

salg og marketing kan føre til 

tabte leads, ineffektivitet og en 

usammenhængende 

kundeoplevelse



N: 169 

Potentiel upside 

Visitors

Leads

MQL 

SQL

Opportunities

Customers

Marketing

Salg 

Retention

Hvis man til gengæld formår at 

sikre samspil, er der stor gevinst 

at hente

Kortere salgscyklus 

‘Varmere’ leads betyder hurtigere lukning 

 

Højere leadkvalitet  

Marketing målretter bedre, salg bruger mindre tid på 

irrelevante prospects 

Stærkere kundeoplevelse  

Kunden får en ensartet og sammenhængende oplevelse 

hele vejen gennem købsrejsen
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Forventningerne til  

kundeadfærd



Forandret kundeadfærd

34 % forudser en ændret købsadfærd blandt deres kunder.  

Er I klar til at ændre retning?

N: 169 

peger på forandret 

købsadfærd som en af 

de mest markante 

trends de næste 1–3 år

34 %  



B2B-kunderejsen er blevet mere kompleks - og endnu mere i en AI-tid, hvor kunderne træder ind 

i processen fra helt nye kontaktpunkter

Stigende kompleksitet 

Problem 

identification

Investigation  

of solutions
Requirements Vendor decisionStart Purchase



Stigende kompleksitet 

Problem 

identification

Investigation  

of solutions
Requirements Vendor decisionStart Purchase

Executive Presentation  

and Q&A

New CEO 

Disagreement  

on the Issue

Group 

Diagnostic 

Deployment

Online 

Content 

Shared

More 

information 

Needed From 

Sales Reps
Business 

Case Data 

Unavailable

Expert 

Consultation

Group 

Disagreement on 

Requirements

Buying 

Group 

Debates

Clarification of 

Conflicting  

Information for  

The Target Audience

Disagreement  

on the Solution

Social Media 

Conversation

End user 

Input

Buying Group 

Turnover

End User 

Input

Contact former 

colleague

Investigation of 

Integration with  

Current System 

Purchasing Rules 

Overrule Group Decision

Feasibility 

Review

Budget 

Cut

Legal Flag

Capital 

Review 

Board
Procurement 

Flag

Web  

Search

Visit 
Review  

Trend Reports

Web 

Search

Budget 

Approved

White Paper 

Download

Independent 

Online Research

ChatGPT

Overwhelming 

Information About 

The Problem

Web 

Search

Supplier 

Website 

Visit

RFP 

Creation

RFP 

Response 

Comparison

Live Supplier 

Demos

Buying 

Group 

Debate

Contract 

Updates 

Required

Discussion 

With Customer 

References

Customer 

Testimonial 

Videos ReviewOverwhelming 

Information About  

the Solution

White Paper 

Download

Peer 

Discussions

LinkedIn 

Discussion

Online Virtual 

Demo

Supplier’s 

Buying Guide 

Download

Problem 

identification

Investigation  

of solutions
Requirements Vendor decisionStart Purchase

B2B-kunderejsen er blevet mere kompleks - og endnu mere i en AI-tid, hvor kunderne træder ind 

i processen fra helt nye kontaktpunkter



Google AI ChatGPT 



Hvornår har du sidst talt med 

dine kunder? 

Vigtigt at tænke over 



Forandret kundeadfærd

… overraskende få prioriterer dog at sætte sig ind i deres kunders nye virkelighed og 

beslutningsproces - dette til trods for, at alle taler ‘customer centricity’ 

N: 169 

forventer at prioritere 

kunderejseforståelse 

som et vigtigt 

fokusområde de næste 

2-3 år 

20 %  



Forstå kunderejsen

BRUG  

Løbende service, 

inspektioner og 

vedligeholdelse 

TRIGGER 

Et behov opstår, f.eks. nye 

reguleringer eller 

identificerede risici

RESEARCH & 

OVERVEJELSE 

Udforsker muligheder, 

researcher leverandører, 

sammenligner produkter 

og evaluerer

KØB 

Vælger en løsning, der 

passer både til deres budget 

og overholdelsesstandarder

LOYALITET  

Engagement, fornyer 

serviceaftaler og 

anbefalinger

Værdien af det 

produkt, som 

kunden køber ind i 

Vores erfaring er, at jo dybere 

forståelse vi har af kunderejsen, 

desto stærkere og mere 

relevant kan strategien bygges 

omkring den.



Forstå kunderejsen

Og når vi ved, hvilke kanaler de 

bruger på hvert trin i 

kunderejsen - og hvilken 

information og inspiration de 

søger - kan vi målrette og 

prioritere vores budskaber og 

aktiviteter.

App

Telefon

E-mail

Word of mouth

Ads
LinkedIn

E-mail

Website

Facebook

Blog

Events

Kollegaer

Nyheds-

breve

Loyalitets

programm

er

CRM

Website

Telefon

TV

Reviews

KampagnerPaid 

Social Instagram

Pinterest

Website

Kundeservice

Sælgere

Nyhedsbreve

Butikker

Anbefaling

er

Social media

Katalog

Værdien af det 

produkt, som 

kunden køber ind i 
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Kommercielle og 

organisatoriske udfordringer 

03



Kommercielle & organisatoriske udfordringer 

Den største kommercielle udfordring lige nu for salgs- og marketingledere er den usikre økonomi, 

som gør deres kunder tilbageholdende og forlænger beslutningsprocesserne

N: 169 
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8 %

14 %14 %15 %15 %
17 %18 %18 %19 %

22 %

27 %

35 %

Spg: Hvad er jeres største kommercielle udfordringer lige nu? 

At usikker økonomi 

gør kunderne mere 

tilbageholdende

At vi mangler 

interne ressourcer

At der er for lange 

beslutningsproces

ser blandt kunder

At vi ikke i 

tilstrækkelig grad 

rammer vores 

potentielle kunder på 

de rette kanaler

At få nok leads / 

den rigtige type 

leads

At omsætte data 

og indsigter til 

strategisk handling

At differentiere 

vores brand i 

markedet

At vi mangler 

indsigter om vores 

kunder for at 

kunne tage bedre 

beslutninger

At skabe content, 

der både 

konverterer og 

bygger brand

At implementere 

og udnytte salgs/

marketingteknolog

i effektivt (fx CRM)

At måle og 

dokumentere 

marketingindsatsens 

forretningsmæssige 

værdi

At marketing og salg 

ikke arbejder 

sammen

Andet 

22 % 

35 % 



Økonomisk 

usikkerhed som 

påvirker både 

vækst og 

beskæftigelse 



Mange B2B-virksomheder oplever samtidig udfordringer med manglende interne 

ressourcer

N: 169 
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Spg: Hvad er jeres største kommercielle udfordringer lige nu? 

At usikker økonomi 

gør kunderne mere 

tilbageholdende

At vi mangler 

interne ressourcer

At der er for lange 

beslutningsproces

ser blandt kunder

At vi ikke i 

tilstrækkelig grad 

rammer vores 

potentielle kunder på 

de rette kanaler

At få nok leads / 

den rigtige type 

leads

At omsætte data 

og indsigter til 

strategisk handling

At differentiere 

vores brand i 

markedet

At vi mangler 

indsigter om vores 

kunder for at 

kunne tage bedre 

beslutninger

At skabe content, 

der både 

konverterer og 

bygger brand

At implementere 

og udnytte salgs/

marketingteknolog

i effektivt (fx CRM)

At måle og 

dokumentere 

marketingindsatsens 

forretningsmæssige 

værdi

At marketing og salg 

ikke arbejder 

sammen

Andet 

Kommercielle og organisatoriske udfordringer 

27 %



N: 169 
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11 %
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6 %

16 %

11 %

17 %17 %
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21 %21 %21 %

24 %24 %
25 %25 %25 %

Flere opgaver in-house 

Spg: Hvilke af følgende opgaverne forventer I at tage in-house vs. outsource til konsulenter de næste 12 måneder? 

Branding og 

positionering

Value 

proposition / 

differentiering

Markedsindsigt og 

målgruppe-

forståelse

Kunderejse-

forståelse

Kanal- og 

kampagne-

planlægning

Website / website 

optimering

Content 

marketing

Leadgenerering 

/ inbound 

marketing

Etablering eller 

styrkelse af 

salgsplaybooks og 

-processer

Integration af 

systemer (CRM, 

CMS, e-commerce 

etc.)

Employer 

branding og 

talenttiltrækning

Løbende måling 

af marketingeffekt

In-house 

Outsource til konsulenter

På trods af begrænsede interne ressourcer forventer virksomhederne at tage langt de fleste 

opgaver in-house frem for at outsource de kommende år 



Man har talt 
om insourcing  

længe… 

Artikel fra 2016



01 02

Produkt- 

innovation 

03

Kontrol og 

datasikkerhed 

Agilitet og  

time-to-market  

04

Omkostnings-

effektivitet på 

lang sigt

Hvorfor ser vi en større grad af insourcing?

Fire generelle grunde til, at flere tager opgaver in-house 



4 situationer, hvor vi 

hos Sunrise oplever, at 

det giver mening at 

outsource 

Adgang til specialisede kompetencer

Virksomheden får adgang til ekspertise og fagligheder, 

der er svære (eller dyre) at have inhouse

Skalerbar kapacitet og fleksibilitet 

Outsourcing gør det nemt at skrue op og ned for 

ressourcer - uden at rekruttere, fyre, oplære eller 

overbelaste 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, 

værktøjer og læringer, der mindsker risiko og 

øger effektiviteten.
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Modenhed og 

forandringsvillighed



Den usikre økonomi og markedspresset får mange virksomheder til aktivt at afsøge nye metoder og 

tilgange inden for salg og marketing 

N: 125 

Spg: Hvor stor villighed er der i din virksomhed til at afprøve nye tilgange eller metoder i arbejdet 

med salg og marketing for at opnå større kommerciel succes?

Stor villighed til forandring 

74 %  

Oplever stor villighed til at afprøve 

nye tilgange og metoder i arbejdet 

med salg og marketing i deres 

virksomhed 

0 %

10 %
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40 %

50 %
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1 %

23 %
25 %

30 %30 %
34 %

38 %

Klar strategisk 

prioritering fra 

ledelsen 

Pres fra 

markedet eller 

konkurrenter 

En kultur, hvor 

man lærer og 

eksperimenterer 

og lærer  

Ønske om at 

differentiere sig 

kommercielt 

Tæt samarbejde 

mellem salg og 

marketing 

Løbende adgang 

til ny viden og 

inspiration 

Andet 

Spg:  Hvad driver jeres villighed til at afprøve nye tilgange eller metoder i arbejdet med salg og 

marketing?

N: 169 

1 %



.. men forandringen sker primært dér, hvor ledelsen klart prioriterer udvikling og udstikker retningen

N: 125 

Spg: Hvor stor villighed er der i din virksomhed til at afprøve nye tilgange eller metoder i arbejdet 

med salg og marketing for at opnå større kommerciel succes?

Stor villighed til forandring 

Oplever stor villighed til at afprøve 

nye tilgange og metoder i arbejdet 

med salg og marketing i deres 

virksomhed 
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30 %30 %
34 %

38 %

Klar strategisk 

prioritering fra 

ledelsen 

Pres fra 

markedet eller 

konkurrenter 

En kultur, hvor 

man lærer og 

eksperimenterer 

og lærer  

Ønske om at 

differentiere sig 

kommercielt 

Tæt samarbejde 

mellem salg og 

marketing 

Løbende adgang 

til ny viden og 

inspiration 

Andet 

Spg:  Hvad driver jeres villighed til at afprøve nye tilgange eller metoder i arbejdet med salg og 

marketing?

N: 169 

1 %

74 %  



AI er for alvor på agendaen

Ikke overraskende er det særligt AI og øget automatisering, der forventes at få størst 

betydning for salgs- og marketingindsatsen hos B2B-virksomheder de næste 1-3 år 

0 %

10 %

20 %

30 %

40 %

50 %

14 %

21 %
24 %

28 %

34 %35 %36 %

40 %

46 %

AI og øget 

automatisering

Fokus på 

bæredygtighed og 

ansvarlighed i vores 

branche

Øget budgetpres (fx 

som følge af den 

usikre globale 

økonomi)

Høje forventninger 

fra kunder til digitale 

kundeoplevelser (fx 

brugervenlighed af 

website etc.)

Forandret 

købsadfærd hos 

kunder

Uforudsigelige 

geopolitiske forhold

Øget fokus på at 

styrke samarbejde 

mellem salg og 

marketing

Mere komplekse 

kunderejser

Mere komplekse 

salgsprocesser

Spg: Hvilke af følgende tendenser forventer du vil påvirke jeres salg- og marketingindsats mest de næste 2-3 år?

N: 169 

46 %



AI er for alvor på agendaen

Virksomhederne har generelt store forhåbninger for AI: det vil hjælpe dem med at 

blive mere effektive og medføre væsentlige besparelser på ressourcer 

Spg: Hvordan forventer du, at denne tendens vil påvirke jer de næste par på? (Fritekst)

“AI automation vil hjælpe 

os med at blive mere 

relevante og effektive” 

“AI vil frigive flere 

ressourcer internt” “Vi er en lille virksomhed, 

så implementering af AI 

Løsninger vil have stor 

effekt”

“Fordi AI kan være med til at 

effektivere vores salgs- og 

marketings processer og gøre at 

vi kan få flere kunder ind for 

samme marketing budget og 

arebejde mere segmenteret på 

CRM-fronten.

N: 78



Fra ambition til handling - kun få lykkes

.. Alligevel er det kun 33 %, der faktisk har AI-implementering på agendaen som en konkret 

transformation, de står over for inden for de næste 1-3 år 

Kun 33% svarer Implementering af 

AI-løsninger, når de bliver spurgt til, 

hvilke kommercielle transformationer 

de konkret har på agendaen inden for 

de næste 1-3 år 

33 %  



Fra ambition til handling - kun få lykkes

Det afslører et tydeligt “knowing–doing gap”: virksomhederne anerkender potentialet, men 

mangler planer, kompetencer eller use cases til at omsætte det i praksis

“Knowing-doing gap” 

vurderer, at AI og automatisering er 

den trend, der vil få størst betydning 

for deres salgs- og marketingindsats 

de kommende 1-3 år. 

46 %  

Kun 33% svarer Implementering af 

AI-løsninger, når de bliver spurgt til, 

hvilke kommercielle transformationer 

de konkret har på agendaen inden for 

de næste 1-3 år 

33 %  



Den største barriere for AI adoption var 

at overbevise ledelsen om AI’s 

potentiale. 

Der er vi ikke mere.  

For 2 år siden… 



Vi oplever, at ledelsen mangler viden 

om, hvordan AI skaber værdi - eller har 

begrænsninger - i netop deres 

virksomhed. 

De er ikke klædt godt nok på til at 

udvikle en effektiv AI-strategi. 

Den største udfordring lige nu



Uden tydelig retning fra ledelsen ved 

medarbejderne ikke, hvilke AI-værktøjer 

og arbejdsformer de skal bruge. 

 

Det betyder, at virksomhedens samlede 

AI-potentiale ikke bliver realiseret.

Konsekvens? 
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Strategi og prioriteringer  

de kommende år



De fleste virksomheder oplever, at marketing i dag er godt forankret i forretningen..
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56 %60 %
68 %70 %

31 %20 %

21 %16 %

12 %
18 %

9 %12 %
1 %3 %2 %2 %

Ved ikke
Uenig
Hverken/eller
Enig

Jeg ved, hvordan 

marketing understøtter 

de overordnede 

forretningsmål i 

virksomheden

Spg: Hvor enig er du i følgende udsagn?

Vores marketings-

strategi er tydeligt 

koblet til vores 

overordnede 

forretningsstrategi

Vi har en klar strategi 

for vores brand- og 

marketingindsats de 

næste 1 - 3 år

Jeg ved, hvordan vi 

skal prioritere 

marketingbudgettet 

de næste 1–3 år

Strategi og prioritering de kommende år 



Strategi og prioritering de kommende år 

.. mens færre har en klar brand- og marketingstrategi samt prioritering af marketingbudgettet de 

næste 1-3 år 
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31 %20 %
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12 %
18 %

9 %12 %
1 %3 %2 %2 %

Ved ikke
Uenig
Hverken/eller
Enig

Jeg ved, hvordan 

marketing understøtter 

de overordnede 

forretningsmål i 

virksomheden

Spg: Hvor enig er du i følgende udsagn?

Vores marketings-

strategi er tydeligt 

koblet til vores 

overordnede 

forretningsstrategi

Vi har en klar strategi 

for vores brand- og 

marketingindsats de 

næste 1 - 3 år

Jeg ved, hvordan vi 

skal prioritere 

marketingbudgettet 

de næste 1–3 år



Værd at overveje..

I en travl hverdag kan man 

ofte komme til at prioritere 

ens marketingbudget på 

‘easy fixes’ 

PRODUKT- 
KAMPAGNER

SEO QUICK 
WINS

SMÅ WEBSITE-
JUSTERINGER

E A SY F I X E S

NYHEDS-
BREVE

AD HOC 
CONTENT-

PRODUKTION

LÆRINGER LÆRINGER LÆRINGER LÆRINGER

E F F E K T



Værd at overveje..

Men en gang i mellem giver 

det mening at have de 

langsigtede briller på: Har vi 

den rette strategi?  

Kommunikerer vi det rigtige? 

Forstår vi vores kunder? 

KONCEPT-
UDVIKLING 

MARKEDS- OG 
KUNDEINDSIGT

MARKETING-
STRATEGI 

PRODUKT- 
KAMPAGNER

SEO QUICK 
WINS

SMÅ WEBSITE-
JUSTERINGER

F U N DA M E N TA L S

E A SY F I X E S

NYHEDS-
BREVE

AD HOC 
CONTENT-

PRODUKTION

LÆRINGER LÆRINGER LÆRINGER LÆRINGER

LÆRINGER LÆRINGER LÆRINGER

E F F E K T

IMPLEMENTERING 
AF CRM-SYSTEM 



Hvad forventes at blive de 

strategiske prioriteringer 

inden for salg og marketing? 



N: 169 

Branding og positionering 30% 

Website / website optimering 28% 

1

2

Content marketing 

Kunderejseforståelse 

Kanal- og kampagneplanlægning

Markedsindsigt / målgruppeforståelse 

22%

21 %

Messer/Netværk/Events

20 %

19 %

Spg: Hvilke konkrete områder inden for marketing, brand og salg forventer du, at I vil prioritere de næste 1-3 år 

Employer branding

Integration af CRM-systemer 

19 %

17 %

17 %

Løbende måling af marketingeffekt 18 %

Strategi og prioritering de næste år 

Virksomhederne forventer især at 

fokusere på branding/

positionering og optimering af 

website i det kommende år
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Branding og positionering 
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Messer/Netværk/Events

Hverken eller 

Virksomhederne prioriterer netop de indsatsområder, hvor de også føler sig klar til at 

komme i gang

Strategi og prioritering de næste år 

Spg: Hvor parate er I som organisation til at arbejde aktivt med følgende områder inden for brand, salg og marketing?



At branding står højt på agendaen, er en stigende tendens blandt CMO’s 

McKinsey report: “State of marketing”, 2025 

En generel tendens.. 



“I en tid med konstant forandring og hurtig udvikling inden 

for digital teknologi og AI indser marketingchefer, at brand 

ikke er noget forhistorisk, men fundamentet for 

robusthed og langsigtet vækst. 

Når værktøjer og teknologi accelererer, bliver det 

grundlæggende endnu vigtigere: tillid og emotionel 

forbindelse til brandet er det anker, der giver kunderne 

klarhed, konsistens og en følelse af tryghed.” 

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

Hvorfor? 



Ifølge LinkedIn har marketing-teams  

en tendens til at optimere primært mod 

eksempelvis klikrater og short 

term metrics vs. at fokusere på synlighed, 

brandopbygning og at blive husket  

i relevante købssituationer (“memorability”)

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

Udfordringen er bare.. 



Samtidig peger 95/5 modellen på, at mange B2B-virksomheder ikke får maksimal output ud af deres 

marketinginvestering, hvis de primært jagter fx leads i deres annoncering

95/5 reglen 



For at øge salget er man altså nødt til både at kommunikere til dem, der ikke er i markedet lige nu ift. 

jeres produkter - og dem der er

95/5 reglen 

Est. 95 % af 

jeres virksomheds potentielle 

kunder er ikke i markedet 

efter jeres produkt lige nu

Est. 5 % af 

jeres virksomheds potentielle 

kunder er i markedet 

efter et produkt ala deres

… og derfor trigger de ikke 

på rationel komm. såsom pris, 

USP’er mv. Men er mere emotionelt drevet.



“Det emotionelle er fint nok for Coca-Cola…  

Men vi laver jo noget seriøst!”

Vi hører ofte



Derfor.. 

Det handler om at finde de emotionelle 

benefits ved jeres produkt - i stedet for kun at 

fokusere på de funktionelle 



Eksempel 

Specsavers B2B 

 

Specsavers (Louis Nielsen i 

Danmark) kommunikerer om 

skærm- og sikkerhedsbriller til 

virksomheder og har acceleret 

sin indsats i 2025. 



Eksempel: Specsavers B2B 

 

Hvordan skal der kommunikeres om 

skærmbriller for at nå de 95 % (majoriteten) 

i målgruppen? 

Funktionelle benefits

Emotionelle benefits

01 Reducerer øjentræthed og hovedpine

02 Forbedrer fokus og produktivitet

03 Optimeret til skærmafstand og arbejdstilling

01 Skaber mere wellbeing at work

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

03 Får medarbejdere til at føle sig værdsat og taget hånd om
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Sunrise Live 

Lad os opsummere på 

dagens indsigter



Sunrise Live

Key take aways 

Samspillet mellem 

marketing og salg er fortsat 

svagt forankret i mange 

B2B-virksomheder.  

Manglende fælles mål, 

processer og CRM-

adoption skaber brud i 

kunderejsen og fører til 

tabte leads og ineffektiv 

udnyttelse af indsatserne.

Sammenspil 

mellem  

marketing og salg

01

Virksomhederne forventer, 

at kundernes købsadfærd 

bliver mere kompleks og 

fragmenteret, særligt i en 

AI-drevet virkelighed. 

Alligevel er det kun få, der 

prioriterer systematisk at 

forstå den nye kunderejse 

og de mange 

kontaktpunkter, kunderne 

bevæger sig imellem.

Forventningerne til  

kundeadfærd

02

Økonomisk usikkerhed og 

ressourceknaphed præger 

B2B-landskabet og 

forlænger kundernes 

beslutningsprocesser.  

Samtidig forventer 

virksomhederne at løse 

flere salgs- og 

marketingopgaver internt, 

hvilket øger presset på 

eksekveringskraften.

Kommercielle og 

organisatoriske 

udfordringer 

03

Der er stor villighed til at 

afprøve nye metoder og 

teknologier - særligt AI - 

men kun få virksomheder 

har omsat ambitionerne til 

konkrete transformationer.  

Et tydeligt “knowing–doing 

gap” viser sig mellem 

erkendt potentiale og reel 

implementering.

Modenhed og 

forandringsvillighed

04

Branding og website står 

højt på agendaen 

fremadrettet, mens klar 

budgetprioritering og 

langsigtet strategisk retning 

halter.  

At branding fylder mere på 

agendaen, afspejler en 

erkendelse: Når rationelle 

argumenter bliver ens, er 

det de emotionelle værdier, 

der differentierer og driver 

valg over tid.

Strategi og 

prioriteringer  

de kommende år

05



Sunrise Live 

Hvem er vi?

Thea Hedegaard Møller  

Senior Consultant, Insights & Strategy 

Mikkel Heideby  

Partner & CCO

Tak for i dag og 

ræk endelig ud 

ved spørgsmål

mhe@sunrise.dk thm@sunrise.dk 
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