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B2B processen er kompleks



Op til 90% af B2B 
købsrejsen foregår 
inden første kontakt



B2B er også 
mennesker



Viden om produktet har 
kæmpe betydning





I stedet for at føle sig 
markedsført til, kan det rigtige 
spil engagere kunderne i en 
opgave.  

Mens kunden gennemgår 
spillet, kan vi dele beskeder 
og information når det er 
autentisk og personligt.



“Vi spiller, fordi det er en del 
af vores natur og DNA”
— Johan Huizinga 
Tysk historiker og kultur-teoretiker 



Styrken ved gamification i marketing 

Hardwired  
Mennesker er kodet   

til at nyde spil  
og at konkurrere   

Source: Gartner

Huske  
Spil får målgruppen til at 
udløse dopamin i hjernen, 
hvilket får brands til at blive 
husket i større grad 
Source: Nicolos Babin 

DOSE  
Vores hjerne længes efter disse kemikalier 

(Dopamine, Oxytocin, Serotonin, & Endorfiner)  
og de påvirker vores lykke



SpejlingKonkurrere UdfordringHave det sjovt Belønning

The 5  
Game Mechanics



The 5 Game Mechanics

SpejlingKonkurrere UdfordringHave det sjovt Belønning

Kan du lide at 
udfordre dig selv 
for at blive bedre? 

Er du nogensinde 
blevet så fordybet i 
øjeblikket, når du 
konkurrerer om at 
vinde?

Glemmer du nogle 
gange tiden, når 
du har det sjovt? 

Får det dig til at 
holde mere af et 
brand, hvis du bliver 
belønnet?

Har du 
nogensinde 
taget en quiz, 
der fortæller dig 
om dig selv? 

Samtidig med at 
den viser dig, 
hvordan du er 
sammenlignet 
med andre?



…Også i B2B



Antallet af sekunder, hver bruger bruger i kampagnen Fran 
den første ‘handling i spillet’ indtil den sidste flowside er 
nået. 

Tid tilbragt sammen 
med publikum

Gennemsnitlig tid brugt i 
spilkampagner i B2B branchen

60sekunder

Bemærk: da vi ikke begynder at spore tid, før den første 

handling er udført, og stopper, når den sidste flowside er 
nået, er dette tal alt andet lige undervurderet.



Sammenligning: Gennemsnitlig tid brugt på tværs af 
spilkategorier
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Udfordring: 
• Vinde opmærksomhed, fremme 
engagement og påvirke køberadfærd. 

Løsning: 
• Øge deres partnerskabsinitiativer, skabe 
dybere engagement med deres publikum, 
og sammenkæde deres brand- og 
partneraktiviteter 
• Big Brother, Suomi 
• World Wildlife Fund

Brand awareness - B2B

01:12 01:53
Gennemsnit tid per 
 spilkampagne

Gennemsnit tid per 
 spilkampagne

Big Brother World Wildlife Fund



Udfordring: 
• 50.000 varer i sortiment 
• Ikke stor tradition for e-commerce 
• “Gammel målgruppe” 

Løsning: 
• Snake game (Nokia 3210) 
• Pop-up: 25% af alle interaktioner i pop-up 

→  ordre i webshop

Hvordan får vi nye leads?

800+ 25%
Email tilmeldinger

Af alle interaktioner  
blev omdannet til online køb



Udfordring: 
• Meget kompleks produkt og niche marked 
• Købere har brug for meget viden om 
produktets USP 

Løsning: 
• Level quiz med spørgsmål indenfor den 
bestemte niche 

• Større viden om produktet og hvordan det 
løser køberens bestemte udfordring.

Omdanne 
leads til kunder



Forbedre service tilbud

Udfordring: 
• Uddanne og formidle de tekniske detaljer i 
Wärtsiläs produkter og tjenester 

• Forstå kundernes situation og dermed 
forbedre service. 

Løsning: 
• 'Scratchcard', der gjorde det muligt for 
dem bedre at forstå fremtidige servicekrav 
for flådens køretøjer og fartøjer.

600 200
Kunder i kampagnen 
I den første måned

Kunder loggede deres 
‘Running Hours’ for at 

understøtte bedre service 
af fartøjer 



44,1% 2:23
Deltagelsesprocent Min. Per besøg

73,2%
Click through rate

Mere viden om  
målgruppen
Udfordring: 
• Danfoss ville gerne vide mere om deres 
kerne målgruppe, samtidig med at 
undersøge hvilke daglige udfordringer de 
står med. 

Løsning: 
• 'Personlighedstest', der spurgte ind til 
hvorfor de valgte at blive installatører. 

• First party data indsamling.



Ind på nye markeder
Udfordring: 
• Opbygge brand awareness på andre 
fokusmarkeder: Frankrig, Tyskland, Norge, 
Sverige, Schweiz og andre engelsktalende 
markeder. 

Løsning: 
• Montana byggede en quiz for at drive trafik 
til deres Home katalog, og samtidig 
indsamle nye e-mail tilladelser. 

• Quizzen bestod af tre spørgsmål, og 
svarene kunne findes ved at kigge i 
kataloget.



Key Takeaways



Hvis vi gør fordelene ved 
marketing mere relevante 
og rettidige - er det en 
win-win for vores kunder og 
os.



Anvendelsen af spilmekanikker gør det muligt for enhver 
virksomhed i enhver branche, hvor som helst i verden, at 
få, beholde og vokse kunder på tværs af kunderejsen.



B2B er stadig mennesker - uanset om 
målgruppen er projektledere eller 
almindelige forbrugere, er 
udfordringen for enhver 
marketingmedarbejder den samme


