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Magnus Brynestam ar en av Sveriges internetpionjarer
och ar idag en frekvent anlitad digital coach, forelasare
och digital strateg.

Magnus drivs av att skapa insikt och forandring hos
publiken. Pa ett pedagogiskt och inspirerande satt, med
manniskan i fokus, motiverar han foretagsledningar,
marknadsteam och séljteam att vaga tanka annorlunda
och darmed bygga storre fortroende i var digitala varld.

- Nar jag var 20 ar blev jag kontaktad av Bjorn & Benny
fran ABBA. De hade sett min hemsida om Kristina

fran Duvemala och undrade om jag ville jobba at dem.
Innan jag visste ordet av drev jag en av europas forsta
upplevelsebyraer tilsammans med Sverige absoluta
artistelit, sdger Magnus Brynestam.

Sedan dess har han hjalpt éver 400 varumarken och
foretag att flytta fram sina positioner pa natet daribland
flertalet miljardbolag.

Magnus ar idag vd och sélj- och marknadsféringscoach
pa strategibyran Grown. och ocksa certifierad i det
internationellt uppméarksammade affarsramverket They
Ask, You Answer som ocksé flera av

hans foreldsningar tar avstamp 1.

Magnus har bl.a talat pa: Internet i fokus, IMC Stockholm,
Hyper Island, Biblioteket Live,Internetdagarna och

ar en flitigt anlitad workshopledare och férelasare i
foretagsvarlden.

"Magnus gjorde en fantastisk presentation pa IMC.
Publiken sa Aha, ja och nickade frekvent. Han fick mycket
goda omdbmen efter sin session.”

Lennart Svanberg, IMC Stockholm

"Magnus har féormagan att lyfta foretags satt att se pa de
digitala kanalerna som majligheter och hitta nya satt att bli
marknadsledande”

Dennis Axnér, Digital Strateg

"Magnus ar utan tvekan den smartaste internetstrateg jag
nagonsin haft ndjet att arbeta med”.
Mikael Palmér, Head of Digital Strategy, TietoEvry

"En riktig vildhjarna, i ordets mest positiva bemarkelse.”
Christer Sturmark

"Magnus arbete &r outstanding”
Bjorn Ulvaues
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Forelasare Magnus Brynestam

Den digitala kOparen

Hur dagens moderna kdpare har forandrats och vad vi som foretag maste gora at det.

Studier visar att dagens moderna kdpare fattar ca 80% av
sina beslut innan de kontaktar en séaljare pa ett foretag.
(Kalla: Forrester & Google ZMOT Study)

Det betyder att marknadsavdelningen har storre
inflytande pa den faktiska forsaljningen dn vad de flesta
foretag inser. And& ar marknad det forsta foretag skar ner
pa i tuffa tider och sélj det man satsar pa.

Den har foreldsningen tar upp tva fundamentala problem
som féretag kdmpar med idag:

1. Hur kan vi utveckla var affarsmodell for att matcha
forvantningarna fran en mer informerad, mindre talmodig
och mer digital kund?

2. Hur kan vi positionera vart varumarke och var
verksamhet som den mest betrodda résten i branschen
och samtidigt attrahera tillrdckligt manga kunder for att
vaxa?

Med de har viktiga fragorna i atanke kommer deltagarna
lara sig:

- Hur féretag maste utveckla sina séalj- och marknadsteam
for att mota férvantningarna fran den digitala koparen.

- Vilka specifika typer av innehall dagens kodpare vill se pa
ett foretags webbplats - och hur man effektivt adresserar
dessa dmnen for att bygga fortroende.

- Hur kunder begér en mer “saljarfri” séljupplevelse i de
tidiga stadierna av képresan och hur utbildande innehall
kan revolutionera ett foretags séljprocess nar det anvands
pa ratt satt.

Forelasningen grundar sig pa den internationellt hyllade
affarsfilosofin och bastséljande boken They Ask, you

Answer och fokuserar pa fortroende och férandring.

Idealisk malgrupp:

Styrelser

Foretagsledare
Ledningsgrupper
Marknadschefer m. team
Séljchefer m. team
Marknadsforare och byraer
Innehallsskapare

Format:

Keynote/forelasning
30-90 min

Kan &dven forlangas till

halv- eller heldagsworkshop.
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Forelasare Magnus Brynestam

Det betrodda varumarket

Hur ditt foretag kan bli den mest betrodda rosten i en hogljudd, upptagen varld

Den digitala eran ar i full blom och att vinna fértroende Under den hér féreldsningen kommer deltagarna att: Idealiska malgrupper:
har aldrig varit mer kritiskt. Féretag och varumaéarken
kan inte langre forvanta sig att traditionella séalj- eller - Upptacka hur kopbetendet har férandrats och varfor det Foretagsledare
marknadsforingsmetoder racker for att vinna kundernas inte langre racker med att ha ett valkant varumarke. Marknadsteam
fortroende och intresse. Varumarkesteam

- Lara hur transparent och arligt innehall kommer bidra
En av de grundlaggande nycklarna for att skapa till att kopare upptécker nya varumarken - och darmed Format:
fortroende hos dagens digitala kdpare och konsumenter lamnar sina gamla favoriter.
ar att bli den sjalvklara kallan for hjalpsam, anvandbar Keynote/féreldsning
information. - Forsta exakt vad som behdver goras for att bli den mest 30-60 min

betrodda rosten i branschen.
For att bli den mest betrodda rosten i branschen maste
foretag vara villiga att:
- Prata om sddant som andra inte pratar om

- Visa sadant som andra inte visar

- Salja pa ett sdtt som andra inte séaljer
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Forelasare Magnus Brynestam

Den hybrida forsaljningen

Hur saljteam kan dverleva och sla nya rekord i en saljarfri varld

Varlden har forandrats for alltid.

Som ett resultat har salj- och marknadsféringsmetoder
som fungerade fore pandemin blivit ineffektiva och
utdaterade.

Tyvarr har de flesta saljteam inte haft tid att effektivt
anpassa sig till den nya virtuella efterfragan fran
dagens kdpare. De kdmpar med teknologin. De kdmpar
med viljan att vara med pa video. De kdmpar med att
fa uppmarksamhet. Och de kdmpar med att bibehalla

koprocessen mansklig, personlig och fortroendeskapande.

Samtidigt har marknadsteam blivit tvingade att forsta

att dagens kopare vill métas av en mer “saljarfri”
kopupplevelse. De vill sjalva bestamma over séljprocessen
och dikterar mer dver sin egna kdpresa.

Med dessa enorma utmaningarna for salj- och
marknadteam ar denna forelasning framtagen som en
ogonoppnare.

Deltagarna kan forvanta sig att:

- Forsta hur video kan anvandas for att bygga fortroende
langs hela kopresan.

- Lara sig hur man integrerar innehall i séljprocessen for
att skapa mer kvalificerade kdpare samtidigt som man
vinner fler affarer.

- Forsta vilka typer av innehall som hjalper séaljteamet
mest under séljprocessen.

- Forsta hur man bor forhalla sig till den "séaljarfria”
trenden (som fler kopare efterfragar) utan att skada
séljprocessen.

- Lara vilka verktyg dagens kdpare vill anvédnda pa en
webbplats for att kdnna att de har storre kontroll.

Idealiska malgrupper:

Séljchefer
Séljare
Séljteam

Format:

Keynote/forelasning
30-90 min
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Linjera dina salj- och marknadsteam

Hur sélj och marknad kan bilda ett revenueteam for att drastiskt oka forsaljningen

87% av salj- och marknadschefer anser att ett samarbete
mellan deras team ar avgdrande for affarstillvaxt
(LinkedIn) - anda ar det annu fler som séger att det nastan
ar omaijligt att astadkomma.

S& hur gér man?

Hur kan du fa dina saljteam och marknadsteam att
samarbeta sémldst? Ar det genom gemensamma méten?
Ska man ha gemensamma mal? En gemensam ledning
eller racker det med en konferens da och da?

Nyckeln ar att sélj- och marknadsteamet faktiskt har
samma jobb. Att utbilda dina potentiella kunder.

| den har forelasningen far deltagarna konkreta rad for hur
de kan skapa ett effektivt samarbete mellan séljteamet
och marknadsteamet genom att bilda ett intaktsteam.

Deltagarna kommer att:

- Forsta varfor ett samarbete mellan salj och marknad ar
noédvandigt i dagens digitala varld.

- F& okad forstaelse for hur respektiva kompetens och
roll bidrar till att bygga fértroende och generera dkad
forséljning.

- Fa verktyg att anvanda for sina gemensamma maten inkl
agendor, roller och processer.

- Fa kunskap om vilka amnen och vilket innehall som gor
mest nytta for forsaljningen och vad man boér borja med.

- Fa konkreta rad och tips for hur man skapar en
gemensam kultur dar marknad och salj jobbar som ett.

Idealiska malgrupper:
Foretagsledare
Marknadsteam
Saljteam

Format:

Keynote/forelasning
30-90 min

Kan &dven forléngas till
halv- eller heldagsworkshop.
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Ang. framtidens affirer
och “vi &r annolunda”

Bilder fran Internet i Fokus, November 2023




