Sa arbetar svenska IT-bolag inom B2
med leadsgenerering i HubSpot :
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INTRO

Under mina sju &r som HubSpot-

konsult har jag sett mdnga bolag arbeta

pd valdigt olika satt, trots att verksamheterna
och afférerna ar néstan identiska.

Jag har genomfért 18 djupintervjuer

med féretag som anvénder HubSpot och
sammanstdllt all data fér att undersdéka
hur man resonerar kring leadsgenerering.
Vad funkar? Vad funkar inte?

Arbetet har gett mig mdnga vardefulla
insikter. Hos majoriteten av féretagen
ser jag en stor forbdttringspotential i
deras leadsgenerering i HubSpot.

Har far du ta del av citat, statistik och insikter.
Du fér garanterat nya uppslag, idéer och
kanske ocksd 6kat sjalvfértroende nar du
inser att ménga féretag brottas med samma
utmaningar som du.

Fredrik Soder

Nu kor vi!

Fler leads med Hubspot 2025
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RAPPORTEN FOR DIG SOM SA ANVANDER
JOBBAR MED HUBSPOT VI HUBSPOT

Rapporten bygger pd 18 djupintervjuer med

titlarna Marketing Manager, CMO eller CEO
pd foretag som anvénder HubSpot i sin
dagliga verksamhet fér salj och marknad.

Alla respondenter har haft djup kdnnedom om
hur deras anskaffning av nya leads och affarer
gdr till. P& varje féretag har jag intervjuat

en person, totalt 22 intervjuer. Statistik frén
ytterligare fyra intervjuade bolag, som inte
anvdander HubSpot, ér inte med pd de delar

i rapporten som handlar om hur HubSpot
anvdnds. Daremot har jag valt att behdlla
deras svar ddr det handlar om andra dmnen.

Rapporten ar helt anonym.

Vilka har intervjuats?

Typ av bolag:
Produktbolag inom IT: 55%
Konsultféretag inom IT: 36%
HR och 6vrigt: 9%

Titlar:

Marketing Manager: 50%
CMO: 36%

CEO: 14%

Bolagens omsdittning:
0-5M:14%

5-15M: 9%

15-30M: 9%

30-100M: 27%
100-150M: 9%

150 och uppdt: 32%

Respondenterna anvénder HubSpot néstan Vad anvidnder vi mest?

uteslutande till sélj- och marknadsaktiviteter.
Sdlj arbetar framst i dealpipelines och goér
tasks till sdljare.

Marknad anvénder det frémst for att skicka ut
nyhetsbrev, automatisera enklare nurturin

till kontakter och att hantera kampanjer. A/B-

testning gors férvénansvart lite, med tanke pé

vilka méjligheter som finns fér detta i HubSpot.

Marketing Hub: 46%
Sales Hub: 38%
Service Hub: 8%

Content Hub: 8%

- Fler leads med Hubspot 2025 Fler leads med Hubspot 2025

“Sdljarna anvénder HubSpot for att Idgga in alla kontakter, skapa afférer
och hdlla koll p& anteckningar uppgifter. Vissa processer ér automatiserade,
exempelvis att f& pdminnelser via mejl fér att félja upp leads.”
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ANVANDER VI HUBSPOTS
FULLA POTENTIAL?

Vad vill vi gora béttre én idag?

Ndastan alla féretag i undersékningen ansdg att
det fanns utrymme for stora férbdttringar av
hur de anvénder HubSpot. Mdnga hade svdrt
att precisera exakt vad de ville géra battre.

Citat frdn respondenterna

“Vi har bara skrapat pé ytan. Mdlet ar att
utnyttja HubSpot mycket mer fér béde
marknadsféring och sdljautomation.”

“Den fulla potentialen ér inte uppnddd pd&
I&dnga vagar. Sarskilt inom uppfoéljning och lead
nurturing, ddr finns mycket kvar att géra.”

“Vi mdéste boérja automatisera mer

och anvénda Sales Hub mycket
bdattre och smartare.”

Fler leads med Hubspot 2025

HAR VI EN PROCESS FOR
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LEADSGENERERING?

Fler leads med Hubspot 2025

9%

Citat frdn respondenterna
“Leadsgenereringen sker fraimst via ndtverk och
personliga kontakter. LinkedIn &r en viktig del.”

“Vi kombinerar content marketing
och telemarketing fér att generera
kvalificerade leads.”

“Ibland upplever marknad orimliga
forvantningar frdn sdljavdelningen, dar
de verkar tro att det gar snabbt att badde
oka volymen och kvaliteten pd leads.”

“Leads kvalificeras férst automatiskt,
sedan manuellt.”

“Vi podangsatter véra leads baserat pd deras
aktiviteter pd hemsidan och interaktion

med formuldr. Vi har ett SLA som kréver att
vi kontaktar alla leads inom 6 timmar.”

“ldag &r processen alltfér manuell och bygger
pd personlig kontakt och outreach, dér mycket
sker genom sdljarnas befintliga natverk.”

“Vara leads kvalificeras frdmst
av sdljare pd faltet.”

“Vi har en automatiserad process med
lead scoring, ddr leads kvalificeras
baserat pd beteende pd hemsida,
nyhetsbrev och formuldar.”

“Vara leads kvalificeras fortfarande helt
manuellt.”

Kommentar:

Majoriteten av de intervjuade féretagen

sdger sig ha en strategisk process for
leadsgenerering. Efter att marknad kvalificerat
leads genom exempelvis lead scoring,

tar sdljarna éver och gér den slutliga
kvalificeringen genom personlig kontakt. |
mdanga fall dverldmnar marknad bara en lista
over kontakterna till séljarna. Majoriteten vill
férbattra och automatisera leadshanteringen,
men dar osdkra pd hur detta ska géras.
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CITAT OM DEN

LANGSIKTIGA STRATEGIN

“Vi har historiskt sett haft obefintlig
marknadsféring. Nu fokuserar vi pd att f&
in fler affarer sjalva istallet fér att forlita
oss pa referensforsdljning och partners.”

“Inbound-metoder som whitepapers och
webinars, samt betald annonsering och fysiska
mdssor. Det ar viktigt att ha alla delar pé plats.”

“Ldngvariga relationer och att erbjuda vérde
genom digitalisering, med metoder som
webinars och seminarier.”

“Inbound-metodik med bloggar, guider,
e-bdcker och podcasts for att locka och
konvertera leads.”

“Natverkande. Var VD deltar ofta i workshops
och events fér att skapa personliga kontakter,
vilket ar avgérande fér att f& in de stoérsta
aff@rerna. Varumarkesbyggande och PR

ar ocksa viktiga delar av vér strategi.”

“*ABM-strategi ddr vi fokuserar pd ett par
hundra konton och prioriterar kvalitet.”

“Leadsgenerering via Linkedin-poster och
ndatverkstréffar. Rekommendationer dr viktiga.”

“Stark inbound-strategi med content, events
och webinars i samarbete med andra féretag.”

“Bygga varumdrkesmedvetenhet och driva
trafik till den nya webbplatsen for fler leads.”

“Vi arbetar mycket med personliga méten,
men har ambitionen att automatisera mer.”

“Vi attraherar ratt leads genom content,
SEO, PR och automatiserad lead scoring.”

“Inbound-marknadsféring med fokus pd
content marketing och automatisering.”

“Leadsgenereringen sker frémst
via natverkskontakter pé Linkedin
och email outreach.”

”Vi anvdnder Linkedin

for prospektering. Mail-
sekvenser med vardefullt
innehall och automatiserade
uppféljningsprocesser

sker genom HubSpot.”

Fler leads med Hubspot 2025
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Kommentar:

Ndr féretagen beskriver sina strategier for
leadsgenerering handlar svaren ofta om val av
kanaler och vilken typ av content man har valt
att producera.

Intressant nog némner f& att de vill nischa
sig mer i sina kampanjer, utan fokuserar
istallet pd att forbattra kanalvalen och
anpassa innehdllet efter kanalen.




(@ Soder Content

HUR TYDLIG
AR MALGRUPPEN?

90% av de intervjuade féretagen anser sig

ha tydliga kundprofiler och malgrupper, ofta
baserade pd bransch, titel och féretagsstorlek.
Trots detta har ungefdr hdlften en relativt bred
definition av sin malgrupp. Till exempel: “alla
inom B2B som d&r i behov av digitalisering”,
vilket visserligen é@r en malgrupp, men alldeles
fér generell. Det é@r som att skapa musik

for “personer mellan 18-25 &r som gillar
musik”. Denna bredd gér leadsgenereringen
och innehdllsskapandet onddigt svdrt.

Jag frdgade respondenterna om de har tydligt
definierade kundprofiler och mélgrupper. Har
ar ett urval av svaren.

“Vi vet vilka kunder vi riktar oss till.
Men om man ska vara riktigt arlig sé
ar det ganska brett, vi har till exempel
ingen definierad ideal kundprofil.”

“Varje affarsomrdde har sina egna
Ideal Customer Profiles (ICP) som
anpassas efter olika produktlinjer.”

“Var idealkundprofil varierar beroende
pd foretagsstorlek, med fokus pé& CFO
eller inképschefer i stérre bolag.”

“Vi fokuserar pé bolag med omsdttning
6ver 500 miljoner, sdrskilt inom e-handel.”

“Mdlgruppen ar frémst féretag som
intresserar sig fér open source -
I6sningar och digital innovation.”

“Vi har specifika malgrupper for olika
affédrsomrdéden och industrier.”

“Vi definierar mélgrupper baserat pé
féretagsstorlek, omsattning och bransch.”

“Vara malgrupper har
forfinats och smalnats
av over tid. Jag tror att
det ar sunt -man kan
inte vanda sig till alla.”

Fler leads med Hubspot 2025

Varldens starkaste magnet ar en miTj’on‘
gdnger starkare an jordens magnetfdlt.

National High Magnetic Fiel@'Laboratory
i Florida har byggt varldens starkaste
magnet, som med sina 45T (jordens
gravitation @r 0,00005T) &r en miljon
gdnger starkare an jordens niagnetfalt.

e
o

Magneten kan géra skéna grejer som att skapa
elektrisk stréom, suga in magnetiska objekt, f&
objekt att falla Idngsammare och tilf och med
f& icke-magnetiska objekt att bli magnetiska.

Coolt va?

Pt :
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VILKET FORMAT
GER BAST LEADS?

Under pandemin blev webinars det nya fysiska méten dr dnnu viktigare. De planerar
personliga métet. De fungerade som en att satsa mycket pd att ndrvara vid olika
skalbar hybridvariant av det fysiska métet fysiska event.

eller utbildningen. Ménga féretag uppger

att detta har varit ett effektivt satt att
generera kvalificerade leads och affdrer,
vilket fortfarande fungerar bra. Dédremot

har mdnga en fast bild av hur ett webinar
ska vara - ofta Idnga produktdemos eller
intervjuer som kanske inte alltid genererar
tillréickligt hogt varde kopplat till affarsmalen.

Vilken typ av innehall har
visat sig vara mest effektivt

for att locka leads?
LinkedIn blir allt viktigare

Webinars: 32%

LinkedIn har under de senaste dren blivit
en allt viktigare kanal fér att prospektera
och skapa kontakt med ratt kdpare och

malgrupp. Déremot kénner mdanga osdkerhet Kundreferenser: 18%
kring hur de ska arbeta pd plattformen. Hur
Artiklar, nyhetsbrev och e-post ndmns ocksd personlig ska man vara? Ska man anvanda
som klassiska verktyg som fortfarande féretagssidan eller personliga konton? Vad

fungerar bra fér att vérda och bearbeta leads hdander nér anstdllda som byggt upp starka
och hjdlpa dem att konvertera. personliga varumarken pd féretaget slutar?
Hdar krockar ofta den traditionella synen

p& marknadsféring med den moderna.

Artiklar och bloggar: 18%

Nyhetsbrev/emails: 14%
'_ Whitepapers: 9%

* - Trendrapporter: 5%
En intressant aspekt &r vikten av mdassor - EEE
och fysiska méten. Flera av de intervjuade
féretagen ser en direkt koppling mellan att
traffa kunder, leverantoérer och partners pd
mdssor och méjligheten att skapa djupare
dialoger och direkt hdrleda vunna affarer till
dessa moéten. Ett av féretagen, som arbetar
med en Al-tjanst, pdpekade till och med att

Y qu_ddsts: 4%

Fler leads med Hubspot 2025

”Utbildande digitala
workshops och
fysiska events har
funkat bast for oss.”

"Konferenser, kurser och webinars
har varit effektivt.”

"Whitepapers och nyhetsbrev fungerar bra,
samt artiklar och nérvaro pd massor.”

"Vdra webinars har varit framgdangsrika.”
"PR-artiklar och webinars.”

"Nyhetsbrev och produktlanseringar via e-post
dr centralt.”

"Automatiserade e-postkampanjer fungerar
valdigt bra.”

"Bloggar, e-bdcker och podp_gsts.” :
"Utbildande och thought Iecder;k%—innehéll
som publiceras via partners ech@vent har varit

valdigt framgdngsrikt.”

"Innehdll som genererar
varumdrkesmedvetenhet.”

"Blogginléigg och nyhetsbrev med case och
branschnyheter.”

"Anvandarkonferenser och case med kunder.”

"Kundcase, expertintervjuer och
trendrapporter.”

“Bloggar, e-bécker och podcasts.”

"Webinars.”
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VEM TAR FRAM
INNEHALLET?

”Det mesta skapas
inhouse. Det kan vara
stressigt, da vi ar en liten
marknadsavdelning
som ofta arbetar
under hogt tryck.”

70%

Inhouse

0%

Var byra

Fler leads med Hubspot 2025

“Det mesta skapas inhouse, men vi anvander
ibland extern hjalp fér specifika projekt.”

“Tidigare anvéndes byrd, men vi har nu
okat 6ppningsfrekvensen fér e-postutskick
genom att géra det sjélva. Det kdndes

inte som om byrdn férstod var affar.”

“Content skapas huvudsakligen inhouse, men
vi ér fortfarande i en process att bygga upp en
tydlig kommunikationsstrategi.”

“Vi arbetar med ett contentteam
inhouse men tar dven hjdlp av seniora
konsulter fér att analysera trender.”

“Innehdllet skapas till stor del inhouse.
Externa tekniska experter bidrar
genom att skriva blogginlégg.”

“Det mesta av innehdllet skapas internt,
inklusive artiklar, kundcase och video.”

“Majoriteten av innehdllet skapas internt.

En contentproducent ska. ansStAllas: s

Fab = A -

(@ Soder Content

“Mycket av innehdllspro ors inhouse,
men en del stods-awe nsult.”

“Mest internt, dven med bidrag frdn
andra delar av organisationen.”

“Det mesta gors inhouse, kreativt innehdll som
workshops och vdrdebaserade erbjudanden.”

“Vi producerar mycket innehdll inhouse och
anvénder webinars och seminarier som viktiga
verktyg foér att generera leads. Det mesta av
innehdllet kommer frén globala avdelningar
men anpassas och éversdtts lokalt.”

“Al-verktyg har ersatt externa konsulter som
tidigare arbetade med textproduktion.”
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HUR BRA AR
INNEHALLET?

Sa effektivt genererar

43%

“Vart innehadll ér ok, men det finns

. o stor férbattringspotential.”
innehallet nya

leads idag, 1-10. 29%

“Helt ok, men det finns ett stort
utrymme fér férbattring.”

“Vart innehall fungerar

. “Innehdllet ar funktionellt men saknar djup och
bra for att skapa engagemang for att locka réatt malgrupp.”

varumarkeskannedom. “Innehdllet fungerar bra, men kan alltid
. ° forbattras for att né mer specifika malgrupper.”
Daremot sa fungerar det

. . . “Jag skulle sdga att vi har mycket kvar att
inte alls nar det galler forbattra, sarskilt nar det galler att férenkla var

. kommunikation.”
att omvandia leads till

“Vart innehdll genererar relativt ménga bra

kvalificerade leads, men jag tror dndd vi kan mycket battre.”

7% fiirséiIjningsm&jligheter.” “Det finns utvecklingspotential men tack

I vare en stark SEO-grund sé fér vi mycket

gratis leads - vilket &r en bra trygghet.”

- Fler leads med Hubspot 2025 _
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"Processen ar under utveckling. “Vi skapar innehdll baserat pé var
Hittills &r det mycket ad-hoc.” marknadsplan, och férséker hélla véra
kampanjer och innehdll anpassade till véra
“I dagsléget finns ingen process, malgrupper och deras specifika behov.”
den &r under utveckling.”
“Vi har en tydlig process ddr vi

“Det sker frémst via globala initiativ analyserar trender och anvénder
som anpassas lokalt.” var data for att skapa innehdll.”
har en tydlig process for att skapa ?Teamet arbetar Iopande “Vi har en etablerad process for
¥ A 5 3 K . o innehdllsskapande dér vi anvénder trender och
' - innehall till leadsgenereringen. med att skapa innehall kundinsikter for att bygga relevant innehdll.”

B e iAo R ] ° baserat pé aktuella behov “Vi sitter just nu faktiskt och hdller pé att ta
o e ol Bt T e e R L ° o fram en ny process fér innehdlisskapande.”
P R L e T SR och malgrupper.”
e R e AN NRACINER B “Innehdll skapas ganska ad-hoc, beroende pd
vad vi vill séga.”
not so much.
“Vi har en ganska bra process for det
faktiskt. Innehdll som bloggar och podcasts
dteranvdnds och ompaketeras i olika format.”

meni L — “Nej. En formell process saknas, men
F planer finns fér att utveckla detta.”
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AR MALGRUPPSANPASSA
NNEHALL SVART?

“Utmaningen ligger i att skapa anpassat och “Medelsvart. Mdnga kunder féredrar tryckt
riktat innehall fér olika faser i kundresan.” material éver digitalt, vilket goér processen mer
komplex.”
“Det &@r minst sagt utmanande pd&
grund av brist pd tid och resurser.” “Att formulera innehdllet pd ett satt som
malgruppen forstdr ér en utmaning.”
“Vi har en bra uppfattning om vad y
“ som fungerar, men det krdver sténdig “Det kan vara en utmaning att skapa innehdll |
“Det ar utmanande att skapa uppdatering och analys.” som bdde engagerar och dr sdljdrivande.” L £5 57
innehéll. Séirskilt nar de mest “Det finns utmaningar, men SEO “Relativt latt.” ,.x,
= & och PR-innehdll fungerar bra.” e
insatta medarbetarna ar “Utmanande, men hanterbart med rdtt analys.” &
= “Det ar svdrt att kommunicera vér komplexa e,
upptagna med kundpro;ekt.” produkt pd ett enkelt séitt.” "Svdarigheten ligger frdmst i att fd tillgadng
till teknisk kunniga medarbetare som
“Jag tycker inte att det ar svdrt och anser att kan bidra med djupgdende innehaill.” ,

vi ar starka i att producera relevant innehdil.” S T o

“Svart, dé vdara konkurrenter kan
kopiera innehdll enkelt, vilket gor
det.utmanande att sticka ut.”

33% 60% 7%

Enkelt Utmanande ._ manga olika malgrupper.”

“Ganska utmanande, dd vi har

Fler leads med Hubspot 2025
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VILKEN AR DEN STORSTA
UTMANINGEN? P

__ (®Soder Content

“Att hdlla innehdllet relevant och
engagerande for olika afférsomraden.” §

“Att sGkerstdlla att tekniska experter
har tid att bidra med innehdll.”

“Att skapa unikt innehdll som engagerar &
och inte dupliceras av konkurrenter.”

”Den storsta utmaningen “Att skapa innehdll som bdde

o . A L engagerar och konverterar.”
ar att halla innehallet

X A “Att hitta ratt ton och formulera texter
relevant for flera olika som engagerar malgruppen.”

o

Allet relevant for flera
GRS E— =

scher och roller.” “Att hélla inn
SR | olika bransc

A

TR e

Avsatta

““Att hitta tid och resurser fér ot
vara kontinuerliga och strategiska
med innehdllsskapandet.”
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Skapa felévént &
resurser & ti
Engagera &
konvertera
tekniska

“Det @varaste dr att hitta nya vinklar
[baserade pd var omfattande data.”

= Gora det

W
W
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o2
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VILKEN KANAL GER OSS

FLEST BRA LEADS?

& massor

Partnerskap

12%

1

Google SEO

N

%

1

Nyhetsbrev

N

%

Telemarketing

4%

”Huvudsakligen LinkedIn
och SEO. Facebook och
Instagram anviands for
spridning av innehall, men
inte som huvudkanal.”

“LinkedIn, nétverk och konferenser ér vara
frdmsta kanalerna fér leadsgenerering.”

“Webinars, fysiska kurser, sociala
medier, sarskilt LinkedIn.”

“LinkedIn, telemarketing, och webinars ar vdra
huvudsakliga kanaler for leadsgenerering.”

“LinkedIn, hemsidan och events
ar vara viktigaste kanaler.”

“SEO och paid ads ar de viktigaste
kanalerna, men det finns ocksd narvaro pé
LinkedIin som ger begransad rackvidd.”

“LinkedIn &r den primara kanalen for
bdde forsdaljning och rekrytering.”

“LinkedIn/e-post, och var hemsida
ar de viktigaste kanalerna.”

“E-post, tryckta kataloger,
fysiska méten och event.”

(@ Soder Content

“Primdrt LinkedIn, e-post och
relationsmarknadsféring.”

“Linkedin och nyhetsbrev ar de viktigaste.”

“Google organiskt, Linkedin, samt podcasts.

“LinkedIn, webbinars, kundevent
och Google Ads.”

“Huvudsakligen ndtverkande,
mdassor och LinkedIn.”

“Linkedln och email.”
“LinkedIn, e=post, webinars och SEQ.”
“Google organiskt sok, e-mail och LinkedIn.”

“Linkedin, teknikbloggar,
partnerskap och events.”
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KVALIFICERAS LEADS
|l EN TYDLIG PROCESS?

14%

Fler leads med Hubspot 2025

“Med HubSpot lead scoring
baserat pa interaktioner,
hemsideaktivitet

och formular.”

Fler leads med Hubspot 2025

“Vi arbetar med att skapa en tydligare
leadskvalificeringsprocess.”

“Sdljarna hanterar leadskvalificeringen idag.”

“Leads féljs upp i HubSpot och
manuellt av BDR-teamet.”

“Med HubSpot lead scoring baserat p&
interaktioner, hemsideaktivitet och formuldar.”

“Sdljarens beddémning efter fysiska méten.”

“Genom nyhetsbrevsinteraktioner,
hemsidebesék och HubSpot-engagemang.”

“Leads kvalificeras genom
introduktionstraffar och referenser.”

“Leads kvalificeras genom engagemang
i webinars, marknadsaktiviteter och
telemarketing.”

“BDR-teamet kvalificerar leads som sedan
skickas till sélj om de uppfyller kriterierna.”

(@ Soder Content

“Marknadsavdelningen kvalificerar
manuellt, ddrefter sdljavdelningen.”

“Lead scoring i HubSpot anvénds
fér kvalificering.”

“Lead scoring nollstdlls varje kvartal
for att f& aktuella siffror.”

"Kvalificering av leads sker mestadels
manuellt via séljteamet.”
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”Ingen sofistikerad méatning
gors i dagsldget, pa grund av
tekniska begransningar.”

“Vi har ingen specifik matning av leads,
utan gdr pa foérfrégningar och relationer.”

“Leads mdats genom interaktioner p&
webbplatsen och med e-post.”

“Genom lead scoring i HubSpot.”

“Oppnings- och klickfrekvens pd& nyhetsbrev
samt besok p&d hemsidan.”

“Vi anvander scoringmodeller och kvalificerar
leads baserat pd engagemang och
interaktion.”

“Kvalificering goérs genom insamling av
interaktioner och beteenden via HubSpot.”

“Genom interaktioner och engagemang
i HubSpot. Lead scoringmodellen
justeras regelbundet.”

“Genom HubSpot med 6ppningsfrekvens,
klickfrekvens och kvalificerade méten.”
“Konverteringspunkter baserat

HUR MATER VI KVALITEN
PA VARA LEADS?

pd engagemang och kontakt
med sdljavdelningen.”

“Arbetet padgdr med att identifiera och
satta upp nyckeltal for leads.”

“Vi mater antal nya kontakter och
deras engagemang, men nyckeltalen
ar inte helt standardiserade dnnu.”
“Fokus pé& konverteringar frén
kampanjer, engagemang pd

LinkedIn och i mejlkampanjer.”

“Det finns inga formella nyckeltal annu.”

Fler leads med Hubspot 2025
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Vad ar en lead magnet?

"Lead magnet” dr ett samlingsbegrepp for
ndgot som samlar in leads i ett férsta stadie.
Till exempel ett webinar, en film,

en nedladdningsbar guide p&

en hemsida eller liknande.

En bra lead magnet har:
1. Smal mdlgrupp.

2. Starkt 16fte.

3. H6gt varde.
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HUR KVALIFICERAS LEADS
INNAN DE GAR TILL SALJ?

Automatiserad
process

36%

Det gor vi inte,

14%

Fler leads med Hubspot 2025

Manuellt

Vi arbetar pa att forbattra
samarbetet, speciellt vid
overforingen av leads till
saljarna genom tydligare
processer och krav pa
snabb uppféljning.”

“Kvalificering sker.genom personlig kontakt
innan afféren dverfors till saljavdelningen:”

“Vi arbetar pa att forbattra leadskvalificeringen
och samarbetet mellan marknad och salj.”

“Leads kvalificeras baserat pd interaktion
med vart innehdll och éverfors till
sdljavdelningen ndar de bedéms vara
redo fér en férsaljningskontakt.”

“ldag hanterar sdljarna den storsta
delen av kvalificeringsprocessen.”

“Affdrsomradeschefer hanterar leads, men
det finns en brist pd gemensamma mal och
nyckeltal mellan avdelningarna. Vi arbetar pd
att férbattra denna samverkan.”

“Leads kvalificeras genom lead scoring i
HubSpot och kontaktas inom 6 timmar efter
ett formular.”

“Genom interna processer och CRM-
system ddr leads f6ljs upp [6pande.”

(®Soder Content

“Leadsaktiviteter i HubSpot avgoér
ndr ett lead dr kvalificerat for att
skickas till saljavdelningen.”

“Genom fysiska méten och sdljarens
bedémning.”

“Kvalificeringen gors férst manuellt
av CMO och sdljansvarig.”

“Manuellt, baserat pd interaktioner och
engagemang, ofta fr@n events.”

“Genom lead scoring och
engagemangsmatning i HubSpot.”

“Leads kvalificeras genom introduktionstraffar.”

“Baserat pd aktivitet och intresse
frén webbplats eller event.”

“Processen ér manuell och sker
utan automatisering.”

“Genom lead scoring i HubSpot.”



(@ Soder Content
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“Marknad éverfér kvalificerade leads for “Vi forbattrar samarbetet i leads-
uppféljning.” overféring med tydligare processer.”
“VD och sdljassistenter ansvarar fér “Tatt samarbete genom hela leadsprocessen.”

att hantera och éverféra leads.”
“Vi saknar édnnu en helt integrerad
“Vi arbetar fér att synkronisera marknad- och sdljprocess.”
o~ processerna mellan marknad och sdlj.”
Marknad genererar “BDR @r bryggan mellan marknad och salj.”

ose “Sdljarna féljer leadshantering
leads som kvalificeras av i CRM-systemet.”

stora utmaningar

BDR-teamet innan de “Leads overférs kontinuerligt mellan marknad
" " . seas 99 och sdlj med stéd av BDR vid behov.”
overfors till salj.

ifierar

“Leads kvalificeras och éverfors
automatiskt till séljteamet.”

Sidljarna

Forbéttrings-

“Veckomoten sdkerstdller
samarbete och koordinering.”

Markn _ql_."_;éfllar ut

T
e
£5
g %
E g
g
]

w &

identifierar
potential eller

leads
dent

“Leadshantering sker frémst via HubSpot,
men uppfdljning ar en utmaning.”

=% CRM eller

-
=
X

“Sdljarna arbetar delvis sjdlvsténdigt.”

Fler leads med Hubspot 2025 Fler leads med Hubspot 2025
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DETTA HAR VI
AUTOMATISERAT

b AR L TR Lead scoring &
2 '__E_ma'il_'-.utskig:k kvalificering

43% 22%

Uppfoljning
av leads

14%

”Automatiseringen ar
fortfarande minimal, men
det finns en plan.”

“Automatisering anvands for
kontaktvia LinkedIn.”

“Automatiserade e-postfloden
och lead scoring.”

“E-postutskick och uppfoljning
av produktlanseringar.”

“Nyhetsbrev och lead nurturing
via workflows i HubSpot.”

“Vi har mycket manuell hantering just nu, men
arbetar pd att automatisera processer.”

“Automatiserade e-postutskick och lead
scoring planeras att okas nar integrationen
med Salesforce ar klar.”

“Marketing Automation via e-post ar
automatiserad éver 16 manader.”

“Automatiserade floden och tasks\i HubSpot
utléses av aktiviteter som nedladdningar eller
deltagande pd webinars.”

(@ Soder Content

“Lead nurturing genom
automatiserade mejlutskick.”

“E-postkampanijer, lead nurturing
och rapportering.”

“Scoring och leadskvalificering
ar automatiserade.”

“Utskick och uppfoljningar.”



Exempel pa lyckade insatser

“Rekryteringsbyrder har varit en stark malgrupp
med flera framgdngsrika kampanijer.”

“Vdra fysiska kurser har genererat
hoégkvalitativa leads.”

“En webinar-kampanij lockade
over 300 deltagare och skapade
mdanga kvalificerade leads.”

“Vart mdssdeltagande har genererat
mdnga nya kontakter.”

“Frukostevent har visat sig framgdngsrika
och genererat kunder.”

“Ett webbinar om generativ Al resulterade i
bd&de leads och affdrer.”

“Workshops och events med partners
har varit mycket framgdéngsrika.”

"Vardeskapande innehdll som kundcase
har varit sarskilt framgdngsrikt.”

“Webinars och interaktiva t
har genererat leads.”

“PR-artiklar och webinarier har gett goda
resultat vid produktlanseringar

“Vdra influencerkampanijer har varit
framgdngsrika, ovéntat inom B2B.”

“Nyhetsbrev har genererat leads med
en kort 6ppnings-till-kontakt tid.”

“Ett LinkedIn-inldgg genererade
mdnga métesbokningar.”

“Leadsgenerering frdn mdassor har
lett till lidngvariga kunddialoger.”

“Webinars med partners lockade
upp till 2000 deltagare.”

“E-bbcker och podcasts har varit
framgdngsrika i var leadsgenerering.”

“En automatiserad mejlkampanj resulterade i
hoégt engagemang.”

“De storsta framgdngarna har kommit fréin
natverkande via Linkedin och kontakter.”

“Outreach via Linkedln har fungerat bra.”

“Anvandarkonferenser har
varit framgdngsrika.”

“E-postkampanjer med kundcase
har varit sarskilt framgdngsrika.”

“Webinars ar véra mest framgdngsrika
leadsgenereringskampanijer.”

(®Soder Content

KOMMANDE EXPERIMENT
| LEADS-LABBET

Smygtitt i pipeline

“Fokus ligger pd att férbattra outreach
genom LinkedIn och e-post.”

“Vi testar nya metoder for att forbdttra
retargeting och anvénder Al fér

“Vi har idéer om att kéra fler live- att 6ka leadgenereringen.”
workshops och seminarier fér att né ut

till fler VD:ar och ledningsgrupper.”

“Vi arbetar med att integrera
fler automatiserade processer
i leadsgenereringen.”

“Vi testar nya influencer-kampanjer och
fysiska event fér att nd nya malgrupper.”
“Vi utvecklar fler automatiserade
processer och vill optimera
leadsgenereringen genom HubSpot.”

“Vi testar olika typer av innehdll pd Linkedin,
bland annat Al-genererade bilder.”

“Vi experimenterar med att nollstdlla
lead scoring var 90:e dag for att
férbattra kvalificeringen.”

“Vi experimenterar med olika typer av content
och telemarketing i kombination med
webinars for att optimera véra kampanjer.”

“Vi dvervager att testa Google Ads
igen for att se vad det kan ge.” “Vi testar nya workshopsformat och
battre mdlgruppskommunikation.”
“Vi bygger om vdr hemsida och

kommunikationsstrategi for att férbdttra

lead-genereringen och kvalificering.”

“Vi planerar att bérja med webinars
och Linkedin live events under dret.”

“Experiment med nyhetsbrev pagér, men vi
vill férbdattra processen for battre resultat.”

“Vi dvervager att fokusera mer pd& kundernas
problem och utmaningar innan vi pratar
om lésningar som ett viktigt nésta steg.”
“Inga experiment just nu, men vi arbetar med
att skapa en ny webbplats och SEO-strategi.” “Vi har nyligen bérjat med lead

scoring och optimerar den.”

“Vi experimenterar med interaktivt
innehdll som tester och ROI-kalkylatorer
fér att forbattra engagemanget.”

“Vi planerar att utveckla en mer
specifik ABM-strategi.”
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VAD VI SKA GORA
MER AV FRAMOVER

“Oka anva@ndningen av automatisering och “Fokus ligger pé att 6ka personliga méten och
analysera leadshanteringen mer detaljerat.” natverksbaserade aktiviteter fér att generera
fler leads.”
“Planer finns pd att anvénda HubSpot
fér hela webben och CRM:et.” “Mer arbete med LinkedIn och lead scoring.”
“Satsa mer pd video och interaktivt innehdll “Mer fokus pd digital marknadsféring
- R — . samt stdrka den digitala nérvaron.” och HubSpot-implementation.”
o¥ o¥ s E o¥ Vi vill anvinda HubSpot mer
o o)) o - 3 o . R “Mer automatisering samt “Skala upp automatiserade kampanjer
€ > = c o E g - for analys och rapporterlng implementering av Service Hub.” och optimera contentanvéndning.”
o: - ': .= b [
o g ‘.P_ ] @ -E g’ ) Q -d:’ samt utveckla var “Storre fokus p& automatisering av processer.” “Satsa mer p& ABM och 6ka
A C - 0w - 'E (7] 'E o A o . R anvandningen av Linkedin.”
"é ‘= 3 g ) [ 'E - T = marketlng automation.” “Fokusera mer p& segmentering och
E 9 w - = L o o¥ g c ‘g personliga e-postkampanjer.” “Mer experimentering med automatisering
° & 8 E i~ £ % £ 05 och optimering av innehdll.”
. 9 'a E = c O = g ﬂ - “Vi planerar att fokusera mer pé kundnéjdhet
= 0 = omm ¥} 9 0 [+ - o 3 och customer success.”
g 0 o A€o - 0 O £ [~

“Mer fokus pd& personalisering och

o/ automatisering i kommunikationen.”

“Fokusera mer pd lead nurturing
och avancerad segmentering.”

W
W
o2

28%  18% @ 1

~l
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VAD VI SKA GORA _
MINDRE AV FRAMO

“Vi ar forsiktiga med att automatisera fér “Minska beroendet av manuella processer
mycket, d& personlig kontakt ér avgérande.” och dldre system som SuperOffice.”
“Minska det manuella arbetet och ad- “Minska email-kampanjer som
hoc-metoder till férmdn fér en mer inte fungerat optimalt.”
strukturerad och systematisk approach.”
a-' v o . R “Minska beroendet av lGngsamma, traditionella
-] Undvika mindre effektiva “Vi planerar att effektivisera vissa processer leadsgenereringsmetoder som SEO.”
'a; oy O E och lagga mindre tid p& aktiviteter som
C '&"' @ QD = manuella processer inte genererar tillréickligt med leads.” “Minska fokus pd& innehdll som inte
e c 0 £ — -E b o tydligt kopplar till véra tjéinster.”
> oy g 0 w B0 © lo- ] och fokusera mer pa “Minska anvéndningen av dldre, manuella ]
3 @ E c P = > i o= c . R . processer som inte langre ar effektiva.” ”Fokusg—:-ro mindre pa tekpiken E)Ch
c > a = g o & X °Z o = 0 g automatisering och effektiv mer pd vardeskapande innehdll.”
. 958 w o 2 £ 0¥ = w " . ” “Minska fysiska utskick och fokusera
3% o @ 83 b T o o '_; leadsgenerering. mer pa digitala verktyg.”
: :t : 5‘ g g - O .‘1-: c 9 = i = “Minska annonsering som inte ger avkastning,
- g g A c - og =L °E E H .!’ exempelvis vissa Google Ads-kampanijer.”
=L T ® = g% - .= L 37T

“Mindre fokus pd ineffektiva kanaler
som Instagram och Twitter.”

27% | 20% | 13%

X:
oS

“Minska antalet kampanjer med korta tidslinjer
och istdllet satsa pd léngre kampanjperioder.”

Fler leads med Hubspot 2025




Spe‘la de kort du har.
Anvand det du kopt.

95 procent av féretagen har bara borjat skrapa
pd ytan ndr det galler HubSpots mojligheter

till automatisering. Genom att implementera
automatiserade floden for lead nurturing, lead
scoring och uppfoljning kan ni frigora resurser
och férbattra er leadshantering. Har ligger en
enorm potential fér bdde sdlj och marknad.

Tydlig fore komplex.
Kvalificering av leads.

Oavsett hur ni vdljer att arbeta ska det

finnas en tydlig process for kvalificering av
leads - p& samma sétt som det finns en
process for sdlj. En tydlig leadsprocess gor
det mojligt for sdljteamet att fokusera pd

de bdsta leadsen och pd sa satt sdkerstalla
samarbete och tillit mellan salj och marknad.

g

Producera conte
Tank kvalite.

De allra flesta féretag underskattar vikten
av kvalité av innehdllet nar de sdljer.

Med kvalité menar jag saker s}m vassa
budskap, bra foto, bra film, bra produktion
av webinars och sé vidare. Content ar
branslet som du behoéver for att f& HubSpot
att fungera. Kvalitén pd ditt content ar
direkt korrelerat till kvalitén pd dina leads.

Ta LinkedIn pa allvar.
Svarare ju langre ni vantar.

Maijoriteten av de intervjuade i den har
rapporten vittnar om att LinkedIn ér en av

de viktigaste kanalerna nér det gdller att
bygga varumdérke och skapa leads. Ta fram
en kanalstrategi fér LinkedIn ddér ni balanserar
féretagssida och personliga konton med

vardefulitinnenall: Har kan nidstadkomma
stora forandringar for bade varumarke
och forsaljning. Idag finns manga smarta
verktyg som synkar Linkedin med HubSpot.

Forst kvalité.
Skala sedan i HubSpot.

Med HubSpot far du tillgang till omfattande
matverktyg for att optimera insatser frén
bade salj och marknad. Genom att ha koll
pa era nyckeltal far du mojlighet att se vad
som fungerar och dérmed kunna optimera
och skala de processer som fungerar bast.

Skala i den har ordningen:
1. Producera kvalitet.

2. A/B-testa.
3. Skala det som funkar bést.
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Hjalper féretag som arbetar | HUbSpot
att f& fler och battre leads..

fredrik@soder.io
Repslagargatan 158/,
118 46 Stockholm - -




