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Hvem er vi?

Connect med
mig pa LinkedIn

Connect med

mig pa LinkedIn @

. .
Esben Wiirtz Sgrensen Kristian @sterby
Al Lead og Partner Kommunikationsradgiver og partner
* Publico siden 2016 » Publico siden 2015
* Uddannet journalist * Medievidenskaber
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Agenda

Bagteeppet: Jeres aktuelle situation
Tendens 1-4

Pause og networking

Tendens 5-7

Afrunding og tak for i dag
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Vores mal for i dag:

At plante 7+ mulige marketing-
tendenser i jeres bevidsthed og
give jer konkrete
handlemuligheder i det nye ar.



Bagtaeppet — jeres
aktuelle situation



CMO: Rollen som
fyringstruet treener?

| 2024 havde en CMO i
gennemsnit haft rollen i

. Lidt kortere tid en
gennemsnittet for C-suite pa
4,9. Men leengere anseettelse
end myten.

Publico’



Men forandringerne veelter ind

Kunderejsen er mere _ _
uforudsigelig end Dgede forve_ntnl.nger til
nogensinde personalisering Indholds-overload pa

internettet

MarTech udvikler sig i
rivende fart

Krav til kompetencer
pges

Al giver flere : ,
muligheder — og gger Brugernes - Annoncep.rlserne.stlger
opmeerksomhed er i frit og organisk synlighed
presset
fald falder

Publico’



Vores eget CMO-survey 2026

En uvidenskabelig
maling med deltagelse

af 50} danske CMO’er
og k-ansvarlige.

CMO-analysen: Tendenser i 2026

Tak for at deltage i denne undersogelse, hvor vi satter fokus pa det kommende ar
set fra toppen af danske marketing- og kommunikationsafdelinger.

Begynd din besvarelse ty<ener«

Publico’



Neutral

Droft med din sidemakker:

Hvordan ser du generelt pa
2026 som marketing-ar?

?
Hvortor: o T

pessimistisk optimistisk

Publico’



Optimismen blomstrer

Q: Hvordan ser du generelt pa 2026 som marketing-ar?

60%
53%

50%

40%

30%
20%
20%
14%
10%
0%

Meget Let optimistisk  Neutral
optimistisk

Kilde: Survey blandt 50 danske CEO’s og k-ansvarlige (Publico)

12%

Let
pessimistisk

0%

Meget
pessimistisk

/37

af de adspurgte ser frem mod 2026
med optimisme.
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Budgetterne har pil op

Q: Hvordan forventer du, at jeres samlede marketingbudget udvikler sig i 20267

100%

90%

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

Stiger markant

Stiger en smule

Usendret

Falder en smule

Falder markant

Kilde: Survey blandt 50 danske CEO’s og k-ansvarlige (Publico)

417

af de adspurgte vurderer, at deres

samlede marketingbudget vokser
i 2026.

Publico’



Sadan har vi tfundet
tendenserne

Vi har udvalgt tendenser, der opfylder flest muligt af
disse kriterier:

Har en reel pavirkning pa forretningen
Kan pavirkes eller udnyttes af marketing/kommunikation

Er underbygget af data

IS

Har endnu ikke manifesteret sig fuldt ud.

Publico’



Vi har sorteret mellem

The CMO Survey” =

Leading Marketing in
a Complex World

Highlights and Insights Report | 2025

DUKE
Deloitte. AMS | mrassem

Transform storytelling and communication:

2026 Al trends report

THE NORDIC

CMO

SURVEY 2025

2025
B2B Sales & Marketing
Benchmark Report

Resumé Kampanje™ @ VARKEDSFORING a synlighet

NORWEST + M marketbridge

O Q%?gytammack [5) STRATEGIES

The state of
Al in 2025

Agents, innovation, and transformation

November 2026

THE FUTURE OF DISCOVERY:
STRATEGIC BUSINESS MODEL
CHOICES IN THE AGE OF

Al SEARCH

forudsigelser

Over trends kogt ned til...

FORRESTER

|

B2B Ma‘ng.’ Sales, & Product

TN

ACTIVATE CONSULTING

TECHNOLOGY & MEDIA OUTLOOK 2026

i \:ﬂw:ﬁ
AT

~activate consulting
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De 7+ lager i dagens julekalender

14



TENDENS #1 : 2

Al sluger
kunderejsen
— bliver |
ogsa slugt?

Vores kunder finder os i stigende grad via chatbots.
Spergsmalet er, om vi har held med at komme med i
Al-spgeresultaterne.




Noget er under forandring

Om  Google Store Gmail Billeder EEE

al voksne
amerikanere spger nu
bade pa traditionelle
spgemaskiner og o
generative Al E:ZEEEEEI.:SEZT. e e
spgeplatforme*.

Google

(..mindst en gang om maneden).

Kilde: Activate analysis, Activate 2025 Consumer Technology & Media Research Study Publico’



En digital adfzerd i kraftig vaekst

Generativ Video- Sociale
Al streaming medier

128 mio. US 199 mio. US 217 mio. US

brugere pr. brugere pr. brugere pr.

maned maned maned

Musik-
streaming 215 mio. US
bru gmelr(;' or. brugere pr. Generativ Al er pa vej
aned maned til at blive den fgrende
digitale adfeerdstype,
inden for de naeste 5
ar.

Kilde: Activate analysis, Activate 2024 Consumer Technology & Media Research Study Publico’



Om Google Store Gmail Billeder 232

Al Overviews
Al Mode fra

hvad far jeg udbetalt

hvad er flatpay Her er Al-tilstand

hvad sker der i arhus i dag

Q. Hvdd| & Al-tilstand O () I e
Q,  hvad betyder

Q hvad uge er vi i

A hvad betyder 67 3 Al-tilstand  Alle  Billeder Videcer Nyheder Mere ~ i @
Q. hvad betyder inklusion

Q. hvad er klokken

Q. hvad fejler age hareide @

Q. hvad o

Q

Q

Q

Stil detaljerede spergsmal for at fa bedre svar

Google-sagning Jeg prover lykken

Hvilke tendenser bliver centrale for CMQen i 20267

+

(=
O ~
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Velkommen til -hverdagen!

Al r Google's Al Overviews rely heavily on 1 Bruge re, der’m(bder
0{:2’;2:5 publisher content, but publi_shers gain Ie§s et Al —-resume |
0T e e srenee ™ | Google, Klikker langt
- J sjeeldnere pa links.

43%

Kun

klikker, mod 15
procent nar der ikke
vises et Al-resumé.

Q1 2024 Q2 2024 Q3 2024 Q4 2024 Q1 2025 Q2 2025

Kilde #1: Activate analysis, Activate 2024 Consumer Technology & Media Research Study Kilde #2: Pew Research Center, 2025, Link til studie.
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https://www.pewresearch.org/short-reads/2025/07/22/google-users-are-less-likely-to-click-on-links-when-an-ai-summary-appears-in-the-results/

Trafikken falder (men ikke Googles)

(&) chatcpT . Google (@) chatcpT Google

&\\N-E % U.S. Launch of Al Overviews:
g (p 2 % May 2024
3, §

‘Dlsh“ ‘9

pone #17%  Jroees

143.9B

...... +104% ’.....‘:

2024 2025 2024 2025 TT™ TT™M TT™ TT™M
i Aug. 2024 Aug. 2025 H Aug. 2024 Aug. 2025
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En ny kunderejse

1. Idé-fase (opdagelse) 2. Research-fase 3. 522?;2';:? gog

Brainstorming og Indsamling af detaljer og Syntese og forfinelse
konceptudvikling validering
Al-sggning: Traditionel spgning: Al-spgning:
Genererer indledende ideer, Leverer realtids- og Sammenfatter fundene til
der matcher brugerens mal, verificerbar information og stregmlinede,
og fjerner behovet for giver adgang til flere handlingsorienterede planer
tidskreevende manuel troveerdige kilder med med minimal indsats fra
idéudvikling. forskellige perspektiver. brugeren.

Publico’






Gor dit indhold

#1 Brug Q&A-
formatet

Sprogmodeller kommer ofte
med en leengere
brugerforespgrgsel (med flere
spgrgsmal indbygget). Her
hjeelper et Q&A-modul med at
gore indholdet nemt at finde,
forsta og citere (den er let at
indeksere for LLM’er).

2 Brug entitets-
rigt sprog (lees:
konkret sprog)

Entity rich content betyder, at
indholdet er fyldt med tydelige,
veldefinerede begreber eller
“entiteter”, som f.eks. personer,
steder, organisationer,
produkter eller koncepter, som
spgemaskiner forstar og kan
genkende. Kort sagt: Veer
konkret og brug gerne
synonymer.

#3 Al eeelsker E-
E-A-T!

E-E-A-T star for Experience,
Expertise, Authoritativeness og
Trustworthiness. Al-systemer
veelger oftere indhold med
steerk E-E-A-T som kilde til
deres svar. Tilfgj eksempelvis
forfatterbio og brug relvante
og troveerdige kilder,
referencer og interne links.

Publico’



TENDENS #2

Aret, hvor Al
bliver hverdag?

Marketingafdelinger keemper bade med at levere pa
ledelsens forventninger og med at forholde sig til en
overflod af nye Al-redskaber og muligheder. Vinderne
bliver de afdelinger, der far sat udviklingsarbejdet i
system.




Storste udfordring i 20267

Q: Hvad ser du som jeres stgrste marketingudfordringer i 20267 (1-2 svar)

At implementere og skabe veerdi med Al
At dokumentere og bevise effekt ()
Manglende ressourcer / mindre budget O

Branddifferentiering
Mangel pa de rigtige kompetencer peger pé implementering af Al som
stgrste marketing-udfordring i 2026
Kompleksitet i MarTech og data

Omkostningspres (fx stigende udgifter)

Kilde: Survey blandt 50 danske CEO’s og k-ansvarlige (Publico) Publico’



Den vigtigste kompetence i 2026

Q: Hvilke kompetencer bliver vigtigst i marketingafdelingen i 20267 (1-2 svar)

Forstaelse af Al og automatisering
Kreativitet og konceptudvikling O
Ledelse og udvikling ()

Thought leadership

peger pa forstaelse af Al og
Analyse,cf il automatisering som den vigtigste

kompetence i afdelingen.
Filmproduktion

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

Kilde: Survey blandt 50 danske CEO’s og k-ansvarlige (Publico) Publico’



Vil vi prioritere kompetencerne?

Q: Hvordan forventer du, at jeres budget udvikler sig pa felgende omrader i 2026 sammenlignet med 20257

m Mere Ueendret ® Mindre

Performance/content marketing

Teknologi (MarTech og Al)

Branding 47% 12%

Kompetenceudvikling

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Kilde: Survey blandt 50 danske CEO’s og k-ansvarlige (Publico) Publico’






Flertallet er stadig

Current implementation stage:

Marketlngiafdehnger har B2B marketers’ use of Al-powered
nzesten universelt taget Al marketing applications

l b rug- Exploratory
= Developing
m Established
= Advanced

® | eading

bruger Al-veerktojer

Q: At what stage would you place your organization's implementation of Al-powered marketing applications?
Base: B2B marketers whose organizations use Al-powered marketing applications.
Source: B2B Content and Marketing Trends: Insights for 2026

Kilde: 2026 B2B Content and Marketing Trends Report, Content Marketing Institute Publico’



CMO’ens centrale Al-hovedpiner

Hopj Al-
adoption —
lav
modenhed

Al bruges primeert til lette
content-opgaver — som
tekst- og assetproduktion

(89 procent og 53 procent).

Al agenter er det kun 28
procent, der har erfaringer
med.

Budgetter gar
til teknologi
— ikke
mennesker

45 procent planleegger at
pge investeringerne i Al-
veerktgjer i 2026, mens kun 9
procent vil pge
investeringerne i
menneskelige ressourcer
(Ign, treening, udvikling).

Kilde: 2026 B2B Content and Marketing Trends Report, Content Marketing Institute

Grund-

problemerne
er ueendrede

40 procent keemper med at
skabe indhold, der driver
handling/konvertering, 39
procent med manglende
ressourcer (tid, folk, budget),
og 33 procent med at male
indholdseffektivitet.

Al giver fart,
men ikke nok
kvalitet

87 procent oplever gget
produktivitet og 8 procent
bedre operationel
effektivitet, men kun 58
procent ser forbedret
indholdskvalitet (12 procent
oplever direkte kvalitetsfald),
og kun 39 procent ser bedre
performance.

Publico’



Et (usundt) paradoks

62 procent at marketing-folk m¢
mangel pa uddannelse og treeni
storste barriere for at adoptere A

CEO’en er den, der i mindst o
uddannelse og treening er en b
implementering at A




Losninger

#1: Tid til det
kedelige - seet Al
1 system

Al-skalering er en

virksomhedstransformation, ikke blot et
marketingveerktgj. Det kreever ledelsens
opbakning og organisatorisk alignment.

De bedste er tre gange mere tilbgjelige
til at have topledelse, der viser ejerskab
og engagement i Al-initiativer. Uden
denne opbakning kan Al-projekter ikke
skaleres.

#2: Gentaenk

workflows — fra
ettektivitet til
transtformation

Ved kun at jagte
effektiviseringsgevinster (at ggre det
samme, som vi ggr i dag lidt hurtigere
med Al) misser mange
marketingafdelinger potentialet for
reelle gennembrud med Al

CMOQ'en skal flytte Al-indsatsen fra kun
at veere fokuseret pa effektivitet
(omkostningsreduktion) til ogsa at
inkludere mal om veaekst og/eller
innovation.

#3: Det handler
om mennesker

Selvom CMOQ'er prioriterer Al-veerktgjer
gverst i 2026-budgetterne, skal de
undga den almindelige fejl at
underinvestere i teams (Ipnninger,
treening og udvikling er lavest
prioriteret).

CMOQ'en skal keempe for investering i
teams, da bedre teknologi ikke redder
middelmadige teams, men kun gor
"middelmadighed hurtigere"

Publico’



TENDENS #3 N

Medarbejderne
bliver centrale
kanaler og
producenter

Kunderne tror mindre og mindre pa brands — og mere
og mere pa mennesker. | 2026 ligger den steerkeste
brandopbygning ikke i logoer og corporate-sider, men
hos medarbejderne.




- | 2026 bliver
medarbejderne og
deres personlige
profiler en nogle til
0g
for
virksomhedens

brand.

Publico’



6 argumenter for det personbarne

1. Stogrre raekkevidde og engagement
Personlige opslag pa LinkedIn far op til 10X mere
reckkevidde og 8X mere engagement.

2. Personlighed giver forretning
Beslutningstagere er 3x mere tilbgjelige til at ga i
dialog med leverandgrer, hvis medarbejdere deler ud af
deres ekspertise pa SoMe.

3. Tydelige medarbejdere styrker relationer
Virksomheder, der giver deres medarbejdere stemme,
bygger 40 pct. steerkere kunderelationer.

Kilder:

+ LinkedIn Algorithm InSights Report 2025 (Richard Van Der Bloom)
+ Instituttet for Opinionsanalyse (IFO)

+ Edelman Trust Barometer 2025 — B2B Edition

. | ejer selv kanalen

Nar medarbejdere bygger deres egne faglige
platforme, ejer de relationen og reekkevidden - uanset
algoritmeaendringer mv.

. Modsaetning til Al-slop

Nar feedet fyldes med Al-genereret indhold, stiger
veerdien af det menneskelige, det subjektive og det
erfaringsbaserede.

. Institutioner er i en global tillidskrise

Globalt er tilliden til store institutioner rekordlav, og de
100 stgrste danske virksomheder har tabt 14,5
imagepoint i 2025.

Publico’



[seer den ¢gverste
ledelse stari en
tillidskrise: kun
stoler generelt pa
CLEOs. Og
tendensen er
nedadgaende.

Kilde: Edelman Trust Barometer 2025 — B2B Edition

Publico’



Hvilke udfordring lgser 17
__Udfordring | Disoiplin | Kolleger ___|____indhold __

Tal om kunde-udfordringer,

Salg & lead-generering Social selling Salg & Marketing N A S

: Tal om faglige keepheste,

_Kendsk:ab_& o |ead.ersh|p & Specialister & ledelse branche-dagsordner og
differentiering CxO-synlighed visioner

Employee advocacy som Alle/ Tal om jer som arbejdsplads,

Kvalificerede ansggere employer branding profil-repreesentanter ~ om udvikling og kollegaskab

Publico’



Employerb anding i

vinder frem

Knap har aktiveret
kolleger som ambassadgrer det

seneste ar, mens
ser Employee Advocacy som et

fokus de naeste 1-2 ar.

Kilde: Employer branding i radgiverbrancerne 2025 (DI og Publico )

D » ‘DJ Radgiverne

A
Publico’



Losninger: Hvad kan 1 gore?

#4: Mal
medarbejderne
som en kanal

#3: Gor det
nemt at

bidrage

#1: Find jeres #2: Udpeg og
strategiske traen
vinkel medarbejderne

Hvilket problem lgser I? Find faglige eksperter, Udvikl guides, skabeloner Mal pa reach, fglgere mv.
mv. til kollegerne

Inkluder medarbejder-
involvering i jeres strategi

Definer sammenhzeng
mellem corporate kanaler
medarbejdernes profiler.

radgivere og ledere
Tilbyd treening og sparring

Seet barren lavt.

... uden for stramme
rammer

Skab rum for
erfaringsdeling.

Lavpraktisk
selvrapportering eller
veerktgjer til formalet

Opseet KPl'er pa tveers af
virksomheden.

Publico’



TENDENS #4

Influencere gar
fra risiko ti

brand build

![( LFY
i

o )1 1,‘ »

PT 0k,

Wl

Eksperter og creators er de nye medier. | 2026 vinder
de brands, der samarbejder med steerke og troveerdige
stemmer.




En disciplin, der giver uro i maven...

Begraenset kontrol over budskabet

Samarbejde med influencere reducerer virksomhedens kontrol
over tone, vinkel og veerdier — og gger risikoen for uautentisk
eller misvisende kommunikation.

Okonomisk usikkerhed og tvivisom ROI

Influencer-marketing kan veere dyrt, og der er ingen garanti for,

at investeringerne skaber salg eller brandlgft.

Etiske faldgruber og skjult reklame

Utydelig markering af sponsoreret indhold kan fgre til brud pa
markedsfgringsloven og kritik fra forbrugere, myndigheder og
medier.

Kims dropper samarbejde med
influencer

Chipsproducenten skrotter samarbejdet med youtuberen Mads Gottlieb, efter
selskabet er blevet gjort opmaerksom p3, at influenceren streamer gambling til sine
fglgere pa nettet.

T R b Vo S
n...-.,» -y

:—'-'-'
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Influencere tar Og communities

St@rre b etdeing » Community-led growth fremhaeves som en

central veekstmotor i 2026: Nar betalt
annoncering presses af maethed og privacy-
regler, kan pipeline i stigende grad flytte ind i

niche-communities, brugergrupper og online-

Halvdelen af de yngre fagfellesskaber.
k@hGre Vil inddrage Kilde: Sagefrog Marketing Group

I %
deres kobsbeslutning. What Lives in the

WhatsApp, Slack
groups

Kilde: Forrester Predictions Publico’



Og det er ikke bare “vibes”

Long-term multiplier & % of overall sales effect by channel (UK only)
Long-term multiplier = total effect (short- & long-term)/short-term effect

Linear TV BVOD Print Online Video Cinema Audio Paid Social Online Dlsplay Generic PPC

4.00

350

3.00

N
(&)

Long-Term Multiplier
s n
E O

[
]

0.50

0.00

mAll Sectors average @ % of Sales effect

Kilde: IPA Influencer Benchmarking; 2025

50.0%
45.0%
40.0%
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30.0%
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10.0%
5.0%

0.0%
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Styr pa jeres

Succesfuld branding med influencere kr?ever, HOW WE MAKE
CREATOR ASSETS
UNMISTAKABLY LIPTON

at modtagerne ved, at det stammer fra jer
(at de kan genkende jer).

Det kan veere via:

Logo i kontekst: +182%

En karakter genkendelig figur: +57%
jingle: +40%

Slogan: +27%

Produkt: +24%

Udtalt brandnavn: +14%
Brandfarver: +12%

Kilde: Brand building with creators, Billion, dollar, boy & P;bii§o®



Losninger

#1: Sorg for at
"bekende kulor”

Uden genkendelighed er indsatsen
spildt. Kun 27 procent af
influencer-indhold for
virksomheder linker klart til
brandet.

For at undga dette skal
branding — inklusive logoer,
farver og motiver — integreres i
de forste 2 sekunder af
indholdet.

#2: Veer
mindeveerdig

For at veere effektive skal
influenceres indhold veere
mindeveerdigt.

 Prioriter 'Showmanship' frem for
'Salesmanship’. Underholdende
indhold giver en 39 procent
hejere hukommelses-lgft end
andet indhold

«  Brug humor eller bizarre og
uventede elementer.

7#3: Opsog 0g
opbyg teellesskaber

Find frem til de fora, hvor
problemstillingerne, som | lpser
diskuteres (Slack, Reddit,
Facebook, mm.), og stil viden til
radighed.

Sorg ligeledes for at veelge
influencere, der er autoriteter
eller eksperter pa feltet — ikke
bare pga. deres fplgerantal.

Publico’



TENDENS #5

Det fysiske
oor for alvor
comeback

Efter et arti med digital overmeaetning vender vi tilbage
til det handgribelige. | 2026 bliver det fysiske mgde,
taktile materialer og oplevelser en strategisk
modreaktion til algoritmer, Al og annoncetraethed.




Tid til at prioritere

Over to tredjedele (78
procent) af B2B-marketing-
professionelle bruger budget
til

Halvdelen af de
amerikanske voksne, der har
deltaget i
forretningstfokuserede events
(konferencer, messer),
planleegger at deltage i flere i
de neeste 12 maneder.

Kilde: Content Marketing Institute, B2B content marketing trends

Publico Kommunikation X
Publico £ 924 followers

we®
Building Green 2025 .

Messer skaber energi, relationer og potentielle leads.
Men hvordan sikrer du, at synligheden ikke dgr i
messehallen, men lever videre laenge efter roll-uppen er
pakket sammen?

Noget, der kan gere en markant forskel, er at producere
og udgive film, mens messen er i gang. Den hurtige on-
site eksekvering sikrer, at du far mest muligt ud af den
investering, du allerede har gjort i at deltage — ved at
omsaette den fysiske synlighed til digital raekkevidde og
brandvaerdi.

Netop derfor var Lars og Josefine i sidste uge ..more

Show translation

EC@ You and 29 others 3 comments
V) S 4] “
Love Comment Repost Send

’.& Tell them what you loved... @ )

Most relevant v

a Mie Kjaer - 1<t
¥V Kommunikationsradgiver hos Publico Kom..

Tak for at vaere med p3 idéen, Heidi Hansen
og Elisabeth Sendergaard Sa fedt at udvikle
nye mader at gore tingene pa sammen med jer!

Show translation

Like cﬁ- Reply - 2 replies

Publico’




Losninger: Hvad kan 1 gore?

#1: Husk at blive
genkendt

Ligesom med jeres gvrige kanaler

er det centralt, at | bliver genkendt,

nar | prioriterer et event.

Serg derfor at ikleede/bruge
jeres brandkoder (farver, logo,
talspersoner, etc.), sa jeres
kunder opdager jer hurtigt.

#2: Mal det!
Behandl events
som kampagner

De fleste B2B-virksomheder maler
stadig kun engagement
(deltagelse) og feedback.

CMO’en kan insistere pa at male,
hvordan oplevelser pavirker
omseetning eller ROI.

« Har det effekt pa pipelinen?
Opbygger vi brandkendskab?
Eller far vi veerdi i form af nye
indholdsideer?

#3: Events har
hybrid-potentiale

Selvom den primeere veerdi ligger i
det fysiske mgde, skal CMO’en
have gje for potentialet i en hybrid
tilgang, der blander digitalt indhold
med fysiske events for at opna
bredere reekkevidde.

Publico’



TENDENS #6

Reguleringen
tager et
pusterum

Efter en arreekke, hvor EU har sprgjtet lovgivning ud, er
stemningen nu vendt, og det altoverskyggende
europeeiske fokus er pa sikkerhed og konkurrenceevne.
Det betyder en pause i stremmen af regler — bade pa
miljp- og Al-omradet.




o5 1 4 -
amwn ram A e

il

EU-lovgivning, der
har givet eengstelse

EU Green Claims Directive

Direktivet skulle forhindre vildledende
beeredygtigheds- og miljgpastande i
markedsfgring ("greenwashing”) ved at kreeve,
at alle grgnne pastande er dokumenterede,
verificerbare og evidensbaserede.

EUs Al Act (Al forordningen)

Formalet med Al Act er at sikre, at brugen af
kunstig intelligens i EU sker ansvarligt og
sikkert, iseer gennem risikoklassificering af Al-
systemer og krav til transparens, sikkerhed og
brugerbeskyttelse.

Publico’



Lovgivning i modvind...

“...the CommiSSiOn,S 7%/;/@\% Gorrissen Federspiel
withdrawal of the Green
Claims Directive highlights a Home > ThelElropean Gommission Withdraws the Green Claims Direetive Proposal -
broader challenge in the EU: i

The European Commission Withdraws the
Green Claims Pirective Proposal

Kilde: Gorrissen Federspiel
Publico’
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EU

Sa er det afgjort: Gron lovgivning
ma vige for bedre konkurrence-
evne i Europa

Et flertal i Europa-Parlamentet har stemt for at ga langt for at fijerne
regler og bureaukrati, s& man kan konkurrere bedre med Kina og USA.

"...(aftalen) giver
virksomhederne mere
handlerum og faerre
benspeend. Det er et
vigtigt skridt for et
steerkere og mere
eftektivt europacisk
marked”

Publico’



Al Act bliver naeppe trussel

Kommunikation Enkle krav om Al-teerdigheder
og marketing er transparens og bliver et lovkrav
ikke hoijrisiko meerkning

Marketing og kommunikations brug Kun hvis marketing- eller Organisationer, der udbyder eller
af Al klassificeres i Al forordningen kommunikation udvikler anvender Al, skal sikre

som “begreenset risiko” (i eksempelvis chatbots til deres tilstreekkelige Al-feerdigheder hos
modseetning til hejrisiko, der malgrupper, skal det meerkes relevante medarbejdere og
deekker over brug af Al-systemer, overfor brugerne. eksterne, afpasset efter

som kan have veesentlig indvirkning konteksten. Her vil mange

Forordningen stiller ogsa krav om,
at der skal veere "human in the
loop”.

pa menneskers sundhed, sikkerhed

marketingafdelinger formentlig
eller grundleeggende rettigheder).

veere godt med allerede.

Publico’






. 2026 ifplge STARK

"Byggebranchen star midt i en stor
omstilling mod grgnnere og mere
dokumenterbare Igsninger, og det stiller nye
krav til, hvordan vi kommunikerer vores
produkter og ydelser.

og det gor 2026 til et ar,
hvor marketing skal kunne kombinere
kommercielle indsatser med faglig
troveerdighed.”

Mads Aagaard Jensen
Head of Marketing, STARK

Publico’



"For STARK betyder det, at vi i endnu

h¢jere grad skal bruge vores positioni
veerdikeeden til at formidle viden,

vejlede kunderne og hjeelpe b

pa vej mod mere bacredygtigt by
Marketing bliver derfor et v

redskab til at vise handling
bare holdningel




Losninger

#1: Slut med #2: Al Act — en
oreenhushing mulighed for

marketing?
Forbrugerombudsmanden har i flere ar Al-forordningen er en mulighed for
haft seerligt fokus pa virksomheders marketing til at:

miljpmarkedsfgring og udgivet

vejledninger til virksomheder. « Fa opsat systemer for brugen af Al

«  Komme til at spille en rolle i at opleere
resten af organisationen (fordi | tit er
firstmovers).

« Brug den til at komme “ud af busken”
med jeres budskaber om jeres miljp- og
klimaarbejde.

Publico’



TENDENS #7 >

NU skal
marketing

bevise sin
veerdi

Ja, vi har talt om maéling i branchen i 10 ar. Men i 2026 '

er forskellen, at forretningen bade forventer og ‘
forlanger det — og de treeffer beslutninger efter det.
Det giver bade et nyt pres og nye muligheder for jer.
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Marketingbudgetterne ligger fast pa knap
- men forventningerne
stiger. al CMO’er foler et pres fra
CFO’en ift. at skabe resultater.

Kilder:
The CMO Survey 2025 (Deloitte & Duke Fuqua)
2025 CMO Spend Survey (Gartner)
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Storste udfordring i 20267

Q: Hvad ser du som jeres stgrste marketingudfordringer i 20267 (1-2 svar)

At implementere og skabe vaerdi med Al 43%
0
Manglende ressourcer / mindre budget 37% ()
Branddifferentiering 27%
Mangel pa de rigtige kompetencer ~ 12% mener, at dokumentation af effekt

er stgrste udfordring i 2026.

Kompleksitet i MarTech og data ~ 10%

Omkostningspres (fx stigende udgifter) 8%

Kilde: Survey blandt 50 danske CEO’s og k-ansvarlige (Publico) Publico’



Omvendt er maling blevet svaerere

Juridiske Tekniske Universelle
udfordringer udfordringer udfordringer
« GDPR « Link Tracking Prevention fra Apple « Maling pa awareness niveau

« Cookie-lovgivning « Ad blockers «  Offline medier

« EU-direktiver « Chrome udfaser tredjepartscookies « Kanaler uden direkte konvertering
(podcast, tv osv.)

Traditionel klik- og brugerbaseret attribution (MTA) bliver mere vanskelig

Publico’



arketing Vix Vodeling

har noget al svaret

« Statistisk model, der bruger aggregerede historiske data (modsat MTA)
« Mere relevant i en virkelighed uden cookies - fungerer uden persondata
« Baseret pa langt flere datapunkter - ser pa hele marketingmaskinen

* Inkluderer bade online og offline kanaler

 Estimerer effekten ud fra statistiske modeller

« Kan svare pa CFO’ens spgrgsmal:

Hvor skal vi placere de neeste

100.000 kr. for hgjest effekt?

Input i modellen:

* Investering og
eksponering pa alle
kanaler

* Pris

« Kampagner

« Saeson/vejr

* Omseaetning

« Makrogkonomi

« Konkurrenter

Publico’



Eksperimenter jer
frem til beviser A B

Hvorfor eksperimentere?

« Giver jer kausalitet — hvad virker (ikke)?
« Kan indarbejdes i MMM og dermed gge preecision
* Isolerer effekten fra kanaler, der overlapper

« Kan veere geografiske tests, A/B test osv.

Publico’



Losning: Triangulering giver
nuanceret billede

MMM

helikopter-overblikket

Eksperimenter Attribution

beviser

signaler lige nu

Publico’



Min personlige kaephest
er de

Tag virkelige samtaler
med virkelige
mennesker. Sporg, for
satan.

Publico’



Bonus-tendenser



BONUS-TENDENS #1

Brand-fordelene -
bliver umulige at
1ignorere

| artier har religionskrigen mellem brand og
performance marketing — kort eller langsigtet. 2026 er
aret, hvor de kloge opdager, at det aldrig har veeret et
enten-eller spgrgsmal, men at det handler om
brand+demand.




— PR Newswire

New Study Reveals Nearly

75% of Performance _
Marketers Are Det, der virkede

Experiencing Diminishing ~ 1Qr, er ikke sa

Returns on Social Media effektivt lgengere
Ad Spend; Over 50%

Expand Into Additional
Channels Beyond Social

Publico’



Og husk det fundamentale

De fleste kobere er ikke i
markedet — branding er den
eneste made at pavirke dem

pa

LinkedIn B2B Institute estimerer,
at kun ca. 5 procent af en B2B-
kategori er aktivt kgbsmodne nu,

mens ca. 95 procent fgrst skal
kepbe om maneder eller ar.

Derfor kan leadgenerering kun
pavirke en lille brgkdel af
markedet her og nu, mens brand-
building er den eneste made at
pavirke de 95 procent, der er
“out of market” .

BRAND-BUILDING AND SALES ACTIVATION WORK OVER DIFFERENT TIMESCALES

Sales activation Brand building

Short-term sales uplifts Long-term sales growth

~

Sales uplift
over base

Short term effects dominate - 6 months Time

Sales activation / Short-term sales uplifts ' Brand-building / Long-term sales growth

Source:Les Binet and Peter Field, Media in Focus: Marketing Effectiveness in the Digital Era, IPA

Publico’



Og Al search gor det mere relevant

* Branded vs. non-branded skifter:
Non-brand CTR falder mest, mens
branded spgninger pavirkes mindre
— og kan endda Igftes.

« Brand Chaos: Ukontrolleret Al-brug

forer til et "uendeligt hav af assets",
der er off-brand, har lav kvalitet eller
er inkonsistente.*

Kilde: Al is drowning your brand, Chili Publish

Al-tilstand  Alle  Produkter  Produktwebsites  Billeder Mere ~

bedste akustikplader

De "bedste" akustikplader afhaenger af dine specifikke behov for lydabsorption og
aestetik, men generelt anbefales akustikpaneler med lydklasse A for maksimal
effektivitet. @

Her er en oversigt over populsere og effektive muligheder:

Neglen til effektivitet: Lydklasse A

Den vigtigste faktor for, hvor gode akustikplader er til at absorbere lyd, er deres
lydklasse. Skalaen gar fra A (hejest) til F (lavest), og klasse A giver den mest markante
forbedring af akustikken i et rum. @

For at opna denne heje klassificering monteres panelerne typisk pa en forskalling med
mineraluld (sdsom sten- eller glasuld) bagved, hvilket giver den bedste samlede
lydabsorberende effekt. @

Populaere typer og materialer

Markedet tilbyder forskellige typer paneler, der kombinerer funktionalitet med design:

* Traebetonplader: Materialer som Troldtekt og Fibrotech er populsere og effektive
lesninger lavet af traebeton. e

Publico’



Losninger

#1: Slut med
religions-krigen

B2B-kgbere adskiller ikke brand fra salg.
Det bgr virksomheder heller ikke ggre.

Full-funnel marketing er ved at blive
normalen. | stedet for adskilte teams for
top og bund af tragten bruger
organisationer en samlet, integreret
playbook.

Og veerktgjerne fglger med (adtech og
martech) for at understgtte denne
udvikling.

#2: Branding har
mere brug for
beskyttelse...

..end performance marketing har.

Seerligt i en digital tidsalder, hvor alt kan
males, kombineret med virksomheders
korte kvartalsfokus, der presser
organisationens opmeerksomhed i
retning af det kortsigtede.

#3: "Den gode id¢”
er mere veerdifuld
end nogensinde

Succesfuld branding handler om at blive
husket — og her er kreativitet og den
gode idé mere vigtig end nogensinde.

Al kan understgtte den kreative proces,
men mennesker er helt afggrende for at
finde frem til ideen, der kan teende en
gnist.

Publico’



Dokumentation

« 65 % af B2B-beslutningstagere foler sig “overveeldede af digital kommunikation”
(McKinsey B2B Pulse 2024).

« 42 % leeser feerre nyhedsbreve og mindre digitalt branded content end for 2 ar siden
(LinkedIn B2B Institute, 2025).

« CEQ’er rangerer nu personlige relationer og fysisk neerveer som top-3 faktor ved valg af
radgivere/leverandgrer (PwC CEO Survey 2025).

« | B2B-salg stiger close-rate med 30—50 %, nar der indgar fysisk kontakt (Gartner Sales
Future Study 2025).

Kilde: POMA

Publico’



BONUS-TENDENS #2

Feerre globale platforme laver spillereglerne og dikterer
jeres adgang til brugerne.




Annoncekroner lander
hos faerre giganter

amazZon

Meta, Amazon og Alphabet

(Google) tegner sig f
8 211: olee’cngelz)f)laleOr Alphabet

annonce-marked uden for

ana O\ Meta

Kilde: WARC Gobal Ad Trends (2025)



To samtidig tendenser

Farvel til organisk reekkevidde

 Linkedln: Et opslag fra en gennemsnitlig
virksomhedsside bliver vist for 1,6% af fglgerne i 2025
— et fald pa 15% siden 2023.

 Instagram: For virksomhedskonti er organisk
reekkevidde omkring 3,5% i 2025

« Facebook: Den organiske reekkevidde er faldet fra 16% i
2012 til omkring 1-2% i 2024.

Kilder:
+ Algorithm InSights 2025 (Richard Van Der Bloom)
« 2025 Social Media Benchmark (Social insider)

Goddag til darligere/dyrere annoncering

« Facebooks Cost Per Lead (CPL) er steget med 21% i

2025

 LinkedIn-annoncers CPC steg med 8% i 2025 for

SaaS-virksomheder

« Generelt ringere malretning og sveerere tracking giver

lavere effekt.

Kilde: 2025 Facebook Ads Benchmarks (WordStream)

Publico’






De mulige konsekvenser ved DMA

EU

1. Mindre personalisering kan give lavere effekt EU SVinger bﬁdeham-
meren: Straffer Meta og
Apple for regelbrud

3. Handhzevelse og bgder kan lande hos EU-Kommissionen giver Apple og Meta bader pa samlet 5,2
annoncorer. milliarder kroner for brud pa Digital Markets Act.

2. Mere kompleksitet for annoncgrer

Publico’



Losninger: Hvad kan 1 gore?

#1: Byg steerke
egne kanaler

Invester i at opbygge egne
kanaler og touchpoints

E-mail marketing
Netveerk/communities

Podcast, blog etc.

#2: Fokuser pa
first-party og
zero-party data

Opbyg relationer direkte til
jeres malgrupper:

Indsaml| data med
samtykke (fx events)

Stil spgrgsmal til jeres
malgrupper undervejs
(zero-party)

Saml jeres data et sted, |
kontrollerer.

#3: Mindre
algoritme, mere
kreativitet og

brand

Nar algoritmerne udligner
performance, bliver den
kreative originalitet maden, |
kan skille jer ud pa:

#4: Spred spend
til tlere
platforme

Undga at blive gift med de
store platforme. Diversificer
jeres annoncering til
alternative kanaler og
platforme:

Reddit, Spotify, Pinterest
OSV.

Outdoor
Radio/podcasts

Publico’



AFRUNDING

Hvad overser .
Vi?

Som Rumsfeld sagde, sé& er der "unknown unknowns” —
altsa ting som vi slet ikke vidste, at vi ikke vidste, der
kan kuldsejle selv de bedste forudsigelser.







Tak for i dag

Connect med mig

g pa LinkedIn

Esben Wiirtz Sgrensen Kristian @sterby
Al Lead og Partner Kommunikationsradgiver og partner
esben@publico.dk kristian@publico.dk

Publico’



Sulten efter mere viden?

Employee Advocacy
— aktivér kollegerne
som ambassadogrer

Pa vores seminar fra september 2025
gennemgik Liv og Kathrine employee
advocacy som strategisk disciplin,
hvad det kreever, hvordan du
tilretteleegger din indsats, og hvad der
skal til for at lykkes.

+ Kathrine Graugaard, Kommunikationsradgiver & partner
* Liv Soelberg Andersen, Udviklingschef, radgiver & partner

Se webinaret

Publico’


https://publico.dk/webinaroptagelse/employee-advocacy-aktiver-kollegerne-som-ambassadoerer

Playb()()k:
Losninger i overblik



CMOens playbook for 2026

1. Al sluger kunderejsen — bliver | ogsa slugt? 5. Det fysiske gor for alvor comeback
« Brug Q&A-formatet « Husk at blive genkendt
* Brug entitets-rigt sprog (lees: konkret sprog) « Mal det! Behandl events som kampagner

Al eeelsker E-E-A-T (Experience, Expertise, Authoritativeness og  * Events har hybrid-potentiale
Trustworthiness.)
6. Reguleringen tager et pusterum

2. Aret, hvor Al bliver hverdag? + Slut med greenhushing

« Tid til det kedelige - seet Al i system * Al Act — en mulighed for marketing?

« Genteenk workflows — fra effektivitet til transformation

« Det handler om (investering i) mennesker 7. NU skal marketing bevise sin veerdi
« Overvej Marketing Mix Modeling

3. Medarbejderne bliver centrale kanaler og producenter  Eksperimenter med jeres indsatser

« Find jeres strategiske vinkel « Triangulering giver det bedste billede

« Udpeg og treen medarbejderne

« Ggr det nemt at bidrage EKSTRA: Brand-fordelene bliver umulige at ignorere

« Mal medarbejderne som en kanal « Stop med at adskille brand fra salg (full-funnel marketing)
« Vaern om jeres branding — den har brug for beskyttelse

4. Influencere gar frarisiko til brand builders * Dyrk den gode ide — den er mere veerdifuld end nogensinde.

« Sgrg for at "bekende kulgr” (genkendelighed)

* Veer mindeveerdig (humor eller bizarre/uventede elementer) EKSTRA: Magtkamp om vores platforme

« Opspg og opbyg fellesskaber « Byg steerke egne kanaler med zero- og first-party data

* Mindre algoritme, mere kreativitet og brand
« Spred spend og tilstedeveerelse til flere platforme

Publico’
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