Rapport Nordic Business Pioneers:

Ledande befattningshavare ger sina spaningar for
Forsaljning och Marknadsforing i Norden 2024
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Forord:

| en varld praglad av osdkerhet och snabbféranderliga forhallanden har Protosell genomfort
en omfattande marknadsundersokning bland nordiska beslutsfattare for att avsloja de
framsta strategierna inom forsaljning och marknad. | skuggan av geopolitisk turbulens, hoga
rantor, svag konjunktur och hotet om recession ar beslutsfattarna standiga vaktare av
foretagsvarldens hemligheter, och deras taktiska formagor blir allt viktigare.

Genom denna rapport vill vi bjuda dig pa vardefull information om nordiska beslutsfattares
prioriteringar och avsldjar sanningen om hur orderingangen sett ut under det gangna aret.

Hur ser féretagens orderingang och efterfragan pa marknaden ut
i slutet av 2023?

Resultaten av undersokningen pekar tydligt pa en betydande utmaning for féretag under
2023, dar majoriteten av respondenterna indikerar en nedatgdende eller oférandrad trend i
orderingang och efterfragan jamfort med féregaende ar. Med 53 % som rapporterar en
minskad eller oférandrad orderingang och hela 73 % som upplever samre eller oférandrad
efterfragan, tyder detta pa en Gvergripande svarighet for foretag att navigera och
uppratthalla tillvaxt.

Foretags orderingang i september 2023 jamfort med augusti 2022?

Ej svarat
5.7%

Okad
41 4%

Minskad / Oforandrad
52.9%

Hur ar efterfragan fran kunder 2023 jamfért med 2022?

Avsevart mycket battre
26.1%
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For manga foretag verkar 2023 ha varit ett utmanande ar, dar nya ekonomiska faktorer och
marknadsvillkor har satt kappar i hjulet for framsteg. Denna insikt understryker behovet av
strategisk anpassning och innovativt tankande for att méta de komplexa utmaningarna och
forbli konkurrenskraftiga i en osaker affarsmiljo.

Den sammantagna bilden fran undersokningen satter ljuset pa de utmaningar féretag
star infér 2024. Trots att en betydande andel av organisationerna, 74 %, rapporterar
att de har 6kat sina mal for det gangna aret jamfort med det féregaende, star de infor
en pataglig diskrepans nar det kommer till orderingang och efterfragan. Medan 6kade
mal antyder en stravan efter tillvaxt och framgang, reflekterar de faktiska resultaten
nagot helt annat, dar 53 % upplever minskad eller oférdandrad orderingang och 73 %
rapporterar samre eller oférandrad efterfragan, en komplex verklighet praglad av
utmaningar.

Denna diskrepans mellan uppsatta mal och realiserade resultat styrker behovet av att inte
bara faststalla ambitiésa mal, utan ocksa att implementera strategier som mojliggor
detsammas uppnaende. Foretagsledare, trots de ekonomiska utmaningarna, behover
kanske mer an nagonsin vara innovativa och anpassningsbara for att méta marknadens
krav.

For att framtidssakra sina organisationer behover strategiska 6évervaganden balansera
tillvaxtambitioner med realistiska beddmningar av marknadsforutsattningar och
kontinuerligt anpassa affarsmodeller till radande ekonomiska férhallanden. Genom att folja
en proaktiv och dynamisk strategi kan foretag positionera sig starkare i en féranderlig
affarsmiljo och battre méta de utmaningar som framtiden kan innebara.
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Hur anpassar foretag sin produkt- eller tjansteportfolj under svara tider?

Den patagliga motviljan bland féretagen att férandra sina produkt- eller tjansteutbud trots
den utmanande konjunkturen visar foretagsledningarnas fortroende fér sina befintliga
affarsmodeller och produktportféljer. Med hela 79 % som uppger att de inte har genomfort
nagra férandringar i sitt produkt- eller tjdnsteutbud som en respons pa konjunkturen,
indikerar detta en strategisk konservatism och en forsiktighet att undvika riskfyllda
férandringar i en osaker ekonomisk miljo.

Denna konservativa hallning kan tyda pa en fortroendefull installning till foretagens
nuvarande produkt- och tjansteerbjudanden, men det kan ocksa signalera en brist pa
anpassningsformaga infor foranderliga marknadsbehov.

Infor 2024 star ledare for en komplex balansgang mellan att uppratthalla stabilitet och att
vara flexibla nog att anpassa sig till nya krav och majligheter.

Samtidigt som majoriteten av féretagen valjer att sta fast vid sina existerande produkter och
tjidnster, uppstar ocksa mojligheten fér de fa som vagar innovativa justeringar att
differentiera sig och positionera sig for framtida framgang. Strategiska évervaganden bor
fokusera pa en balanserad strategi som bevarar det som fungerar samtidigt som det
mojliggdr nddvandiga justeringar for att mdta de skiftande marknadsforutsattningarna.

Har du forandrat ditt produkt- eller tjansteutbud pa grund av konjunkturen?

Ja
20.3%

79.7%
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Hur viktig anser sadljorganisationerna att personlig férsaljning ar for att
na sina mal?

Den héga betoningen pa vardet for personlig forsaljning, dar hela 94 % av
saljorganisationerna anser det vara mycket viktigt for att na sina mal, understryker det
fortsatta behovet av att bygga och underhalla personliga relationer inom affarsvarlden. Det
personliga fortroendekapitalet som skapas genom direkt interaktion mellan saljare och
kunder forblir en kritisk framgangsfaktor trots den 6kande digitaliseringen och
tillgangligheten av information online.

Denna markanta siffra kan ocksa indikera en medvetenhet om att dagens saljare behdver
mer an bara saljkompetens - de maste ocksa besitta djup affarsforstaelse.

Att hjalpa kunder att navigera genom komplexa beslutsprocesser och vara en palitlig
radgivare kraver en férdjupad insikt i kundernas verksamhet och utmaningar.

Uttrycket "har du inte mer kunskap an vad kunden kan googla sig fram till, sa ar dina dagar
som professionell saljare dver" understryker behovet av att saljare inte bara ar saljare utan
ocksd kompetenta radgivare med insikter som gar utéver det uppenbara.

Detta understryker behovet av fortsatt investering i saljarnas kompetensutveckling och
affarsforstaelse for att méta och dvertraffa kundernas forvantningar och behov.
Hur viktig anser ni att personlig forsaljning ar for att lyckas med sina mal?

Varken viktig eller oviktig
5.7%

Mycket viktig pro
94.3% 11
sell.
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Pa temat om vikten av personlig forsaljning och den avgérande roll saljare spelar som
radgivare ger svaren pa fragan om saljteamets utbildning och motivation en betydelsefull
inblick. Att endast 64 % anser att deras saljteam ar tillrackligt utbildat och motiverat fér sina
roller antyder en potentiell brist i kompetens och motivation inom saljkaren.

Ar ditt siljteam tillrackligt utbildat och motiverat for sina roller?

Ej besvarat

4.3% Nej, vi behover kompetensutveckla
31.4%

Ja
64.3%

Denna beddmning av kompetensutvecklingsbehovet kan dessutom vara i underkant med
tanke pa de radikala férandringar som praglar dagens samhalle och affarsklimat.

Med snabbt skiftande marknadsvillkor, teknologiska framsteg och forandrade
kundbeteenden blir det allt viktigare for saljare att kontinuerligt uppdatera sina fardigheter
och anpassa sig till nya krav. Den angivna siffran antyder majligen en kompetensklyfta och
en Okad efterfragan pa riktad kompetensutveckling for att méta de utmaningar som
saljteamen star infor.




For att sakerstalla en effektiv och framgangsrik saljstyrka i en tid av snabb férandring ar det
av yttersta vikt for foretagsledare att noggrant utvardera och investera i
kompetensutvecklingsinitiativ. Genom att prioritera fortbildning och motivation kan
organisationer inte bara dverbrygga kompetensklyftor utan ocksa maximera potentialen for
sina saljare som strategiska radgivare och palitliga affarspartners.

Hur stor utstrackning anvander, eller planerar féretag att anvanda Al i
sin marknadsforing och forsaljning?

Resultaten av undersokningen kring anvandningen av Artificiell Intelligens (Al) i forsaljnings-
och marknadsféringsprocesserna ger en bild av hur foretagens nuvarande och framtida
strategier praglas av Al. Vid fragan om anvandningen av Al inom férsaljning framtrader en
delad syn bland respondenterna, dar 44 % inte anvander Al och inte heller har det i planen,
medan 36 % inte anvander det for narvarande men har planer pa att integrera det framover
och att 19% redan anvander Al i férsaljningen. Denna forsiktiga installning till Al i
forsaljningsprocessen tyder pa att en betydande del av foretagen annu inte har fullt ut
utnyttjat potentialen som Al kan erbjuda for att forbattra och optimera
forsaljningsaktiviteter.

En liknande trend observeras i marknadsforingsomradet, dar 46 % inte anvander Al och inte
heller planerar att géra sa, medan 28 % inte anvander det fér narvarande men évervager att
implementera det i framtiden. Trots att en del foéretag redan har integrerat Al i
marknadsfoéringsprocessen, representerat av 23 % av respondenterna, finns det fortfarande
en betydande andel som star infor évervaganden kring implementeringen. Nar det kommer
till paverkan av Al pa budgeten for salj- och marknadsorganisationen, ar slutsatserna
mangfacetterade.

En betydande andel, 36 %, rapporterar ocksa att inférandet av Al inte har lett till nagra
forandringar i budgeten. Denna observation kan antyda att féretagen, trots att de
implementerar Al, inte nédvandigtvis har omfordelat budgeten i stor skala till dessa nya
teknologier. Detta kan vara en indikation pa att det fortfarande finns en viss osakerhet eller
att ROI (Return on Investment) fran Al-implementationen annu inte har natts fullt ut.

For foretag som star infor beslut om Al-implementering ar det viktigt att noga évervaga bade
kostnaderna och de potentiella fordelarna. Samtidigt maste organisationer vara medvetna
om att framgangsrik anvandning av Al inte bara handlar om teknologin i sig, utan dven om
att skapa en organisationskultur som framjar innovation och anpassning till den digitala
transformationen. Framtidsinriktade foretagsledare kan anvanda dessa insikter for att
balansera sin teknologiska strategi och optimera resursallokeringen for att méota de standigt
féranderliga kraven inom férsaljning och marknadsféring.
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Intag pa nya marknader eller utéka sin kundbas?

Féretagens installning till att utvidga sin kundbas eller inta nya marknader ger vardefull
inblick i strategiska 6vervaganden och aven kopplingar till anvandningen av Artificiell
Intelligens (Al). Resultaten visar att majoriteten, 51 %, planerar att fokusera pa att utveckla
sin kundbas, vilket indikerar en nagot defensiv installning som troligtvis ar kopplad till det
aktuella konjunkturlaget.

Denna inriktning pa att starka befintliga kundrelationer och fokusera pa "sakra kort" kan ses
som en reaktion pa den osakra ekonomiska situationen.

Samtidigt visar 20 % av Ej svarat
respondenterna en offensiv Inget av detjustnu  2.9%
strategi genom att planera att 25.7%
ga in pa nya marknader.

Utveckla kundbasen
51.4%

Det intressanta ar kopplingen
mellan denna grupp och
anvandningen av Al.

Ga in pa nya marknader
20%

Hela 79 % av de organisationer som har
planer pd att expandera till nya marknader
anvander redan eller planerar att anvanda
Al i sin forsaljningsprocess.

Likasa, bland de som planerar att utveckla
sin befintliga kundbas, anvander eller
planerar 50 % att anvanda Al i
férsaljningsprocessen.

Denna korrelation antyder att foretag som
satsar pa expansion och nya marknader ser
vardet av att integrera Al for att 6ka
effektiviteten och framgangen i
forsaljningsaktiviteter.
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Det ar tydligt att teknologisk innovation, sarskilt genom anvandning av Al, blir en strategisk
resurs for foretag som stravar efter tillvaxt och 6kad marknadsandel. Implementeringen av
Al i forsaljningsprocessen kan fungera som en katalysator for att mojliggéra smartare
affarsbeslut och 6kat kundengagemang.

Samtidigt ar det anmarkningsvart att 26 % av respondenterna inte har nagra planer pa att
vare sig utvidga sin kundbas eller inta nya marknader, vilket indikerar en betydande andel
foretag som intar en defensiv hallning i ljuset av osdkerheten. Dessa organisationer kan
Overvaga att granska och anpassa sina strategier for att balansera risken med mojligheterna
som ligger i att utforska nya marknader och expandera sin kundbas, sarskilt med tanke pa
den snabbt féranderliga affarsmiljon.

Om undersokningen:

Protosell, en framstaende aktor inom marknadsanalys, affarsstrategi och operativt
forsaljnings- och marknadsféringsstod, star bakom denna marknadsundersékning och
rapport. Genom att utféra 104 kvalificerade marknadsundersokningar har Protosell
engagerat ledare fran foretag baserade i Norden, dar undersékningen har involverat
nyckelaktorer fran olika sektorer, dar 47 % av respondenterna identifierar sina verksamheter
som techbolag, medan 20 % representerar konsult- eller managementkonsulter samt
juridisk radgivning. Ovriga deltagare kommer fran sektorer som utbildning, finansiella
tjanster och industri.

Genom att skapa en mangsidig och representativ urvalsgrupp har Protosell syftat till att
erbjuda en djupgaende forstaelse for marknadstrender och affarsutmaningar som praglar
det nordiska affarsklimatet. Denna omfattande insikt ar resultatet av en noggrann och
metodisk process som stracker sig dver perioden september till november 2023.

Rapporten, sammansatt och kurerad av teamet pa Protosell, bar med sig bade kvantitativa

data och en expertanalys som belyser de strategiska dvervagandena och majligheterna for
nordiska foretagsledare.

Kontakta oss f6r en personlig konsultation.
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https://protosell.se/kontakta-oss/
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