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Valkommen till
kunskapsnatverket
Marknadscheferna

Marknadscheferna grundades

i september 2009 av PeO
Axelsson, da marknadschef

pa Stena Line i Goteborg.
Inledningsvis var avsikten att
skapa ett informellt och lokalt
natverk for att hjdlpa varandra
och dela med sig av sin kunskap
till varandra.

Marknadscheferna dr idag Sveriges
storsta nétverk for marknads- och

forsiljningsansvariga. Med verksam-
¢ hetide tre storstadsregionerna och

med 12.000 beslutsfattare som man
kommunicerar med l6pande. En in-
tressant detalj ar att dessa 12.000 har
en budget pa 6ver 55 miljarder SEK
per ar - saledes en mycket virdefull
malgrupp som annars ir svar att na.

Marknadscheferna har som enda
syfte att ge Il6pande kunskap till
Sveriges marknads- och foérséljnings-

o

ansvariga - for att dessa ska bli bittre
3 pa sitt jobb. Nitverkandet har ssmma
syfte, nimligen att dela med sig av sin
kunskap och erfarenheter.

Vi ber att fa hilsa dig varmt vilkom-
men som Content Partner till oss
och har i detta dokument samlat
lite kort information for att du ska
fa ut sa mycket som mojligt av ditt
partnerskap.
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7 touches

vagen till “top-of-mind”

Att vara Content Partner har sa
klart som syfte att bli kéind hos
malgruppen (helst top-of-mind)
for att generera nya afférer.
Viktigt &r som vanligt att tanka
pa ar att det krévs ett langsiktigt
arbete for att lyckas skapa det
fortroende som krévs fér nya
afférer.

Det finns en kind marknadsférings-
modell (7 touches) som séiger att det
i genomsnitt tar 7 kontakter innan
man landar en affir - kontakter eller
”touchpoints” kan i detta fall da vara

i en annons, en artikel, nigon som

pratar vil om er, ett samtal fran er,
ett besok pa er hemsida, ett event ni
arrangerat, ett webinar etc.

Idag far man nog rikna med att kravet
Okat ytterligare och att det i manga
fall kan krévas 10-12 kontakter innan
man kommer till ett affirssamarbete.
De flesta silj- eller marknadsin-
satser avbryts innan man natt hit.
Forutsittningen ar férstas ocksa att
erbjudandet matchar ett behov - det
vill sdga att ni verkligen har rétt
produkt eller tjanst f6r malgruppen.

7 touches

Webinars Méten/Events

Tryckt magasin

Nyhetsbrev Marknadsbiblioteket

Vibeskriver hdr ovan vikten av att
langsiktigt bygga en relation och
igenkdnning med individerna i
malgruppen. Det &r ocksa viktigt att
dessa kontakter i sig sker pa ett sitt
som &r trovirdigt. Att na 10 kontakter
ir ju latt. Bara att ringa 10 ganger.
Men, oftast inte sa effektivt. Olika
kanaler har olika férdelar for att
bygga upp trovirdighet. Och att ses

i olika kanaler dr ett sétt att starka
denna trovirdighet. Vi dr 6vertygade
om att en bra mix ar nyckeln.

Marknadscheferna nar sin malgrupp
genom ett antal olika kanaler (de
allra flesta av dessa ér regionala i de
tre regioner som Marknadscheferna
verkar i):

Facebook

MAL
"Top-of-mind”
och till slutafféar

Linkedin

Mediehuset
Marknadscheferna
- "Multikanalsstrategi”

Tryckt magasin (10-12.000
exemplar, utgivning 2 ganger
per ar i tre editioner)

Nyhetsmail med eventinbjud-
ningar och nyheter (10-12.000
mottagare, varje vecka)

Marknadsbiblioteket.se (ca
5-7.000 unika besdkare per
ar, manga aterkommande)

Events i de tre regionerna
(fysiska events eller webinars)

Sociala medier (Facebook med
ca 5.000 medlemmar, Linkedin
med ca 4-5.000)
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Detta innebar
Content Partner
- borja med att ge

For att lyckas som Content
Partner &r det viktigt att bli
positivt mottagen i ganget.
Bista sattet att gora det ar

att bjuda pa kunskaper och
kontakter. Visa hur bra ni ar
inom ert omrade och hjilpa
medlemmarna att léra sig

mer om ditt omrade. Bli
marknadschefernas béasta vén.

Det dr givetvis OK att sélja som
Content Partner. Var malgrupp ar
juinte riadd féor marknadsforing och
forséljning, men tiank pa att behandla
dom som du sjélv skulle vilja bli
behandlad.

DITT SYFTE OCH MAL SOM
CONTENT PARTNER

Ténk langsiktigt och strategiskt sa
att du ligger upp en arsplan som
forflyttar ditt varumirke fran relativt
okant till “top-of-mind”. Det finns
en systematik i detta. Ge kunskap,
bjud in till dialog och beritta hur du
kan hjilpa oss med just ditt omrade.
Ritt utfért kan du under ett ar na
malgruppen tillrickligt manga
ganger for att na stor kinnedom
och affirer. Det finns férstas ocksa
beslutsfattare i nitverket som &r
nirmare ett kopbeslut eller som
redan kénner till ditt féretag — da ar
jubeslutet ndrmare.

DIN ARSPLAN

Vi pa Marknadscheferna vill hjilpa
vara medlemmar att fa riktigt bra
innehall, men vi vill ocksa hjilpa dig
att na dina affirsméal som Content
Partner. Vi har under ett drygt
decennium lart oss vad som fungerar
och vad som fungerar mindre bra. Vi
finns hir som din personliga radgivare
for att 14gga en plan som fungerar.

Det viktigaste &r att du bestimmer
dig fér vad du vill férmedla for bild
av ditt foretag till malgruppen - ju
tydligare du kan vara hir genom
nischning desto storre chans att na
igenom bruset.
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Redo

AKTIVERA DITT MEDLEMSKAP
FOR ATT NA DINA MAL

Vi har sett Content Partners som
efter ett ar valt att limna oss. "Det
har inte givit ndgot” 4r en kommen-
tar. Oftast beror den pé att man inte
tagit malgruppen pa allvar och att
man inte gjort bra aktiviteter. De som
arbetar rétt far nistan alltid ett bra
resultat. K6pt utrymme “star inte for
sig sjdlv”. Det &r just ett utrymme, en
biljett att komma in pa dansen.
Bjuda upp far du géra sjilv.

TILL DIN HJALP HAR VI SKAPAT
CONTENT SUPPORT

Attvara Content Partner ar ett
atagande och kriver en del arbete.
Men, malgruppen ir ju mycket
virdefull. En enda ny kund kan

vara skillnaden f6r manga mellan
framgang och misslyckande. For att
bli framgangsrik maste du vara aktiv i
ditt partnerskap.

att

kora igang?

CONTENT SUPPORT

— NAR DU BEHOVER HJALP
Manga Content Partners ér sjilva
duktiga pa att l1igga en aktivitetsplan
och att genomféra den. Nagra kan
ha svart med detta av tva
anledningar. Antingen har

man fullt upp med den

ordinarie verksamheten

och prioriterar inte

detta. Eller sa behovs

ibland lite hjilp utifran for

att beskriva verksamheten pa

nya sétt.

Marknadscheferna
samarbetar med Content
Support partners. Utvalda
partners som hjélper er med
just planldggning, aktivering
och genomférande pa ett
kostnadseffektivt sétt.
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Din kontakt hos Din kontakt for
Marknadscheferna Content Support



