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Om det var lätt att växa ett 
bolag, så hade alla företag 
varit framgångsrika.
Men verkligheten ser annorlunda ut.

Sju av tio nystartade företag misslyckas inom 10 år, och 
bara 9% når en omsättning på över 10 MSEK under samma 
tid. 

“Hur kommer det sig?”

“Jo, för att de inte får säljet att fungera”

Försäljning är svårt och ett dåligt utförande är anledningen 
till att många aldrig lyckas.

Upsales ger företag verktygen att 
omvandla sin verksamhet till en 
intäktsmotor på 60 minuter!
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Detta är Upsales
Upsales är ett SaaS-bolag som hjälper 
snabbväxande B2B-företag att hitta nya 
affärsmöjligheter och vinna fler affärer.

Vår egenutvecklade mjukvara är den självklara sälj- och 
marknadsplattformen för små och medelstora bolag med 
höga tillväxtambitioner. Våra kunder ser försäljning som en 
kritisk faktor för att accelerera sin tillväxt. 



Upsales kännetecknas av starkt momentum, hög ARR-
tillväxt och hälsosamma kassaflöden. Vi har en skalbar 
affärsmodell där 92 % av intäkterna är återkommande. 



Idag är vi ett av få techbolag som vuxit organiskt sedan 
start och vi är stolta över den effektivitet vi skapat inom 
organisationen. 


“Vår vision är att bygga den bästa säljplattformen 
för de snabbast växande bolagen”

Daniel Wikberg

Verkställande direktör
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VD-kommentar
Upsales avslutade 2022 med en ARR på 145,8 
MSEK (111,8). Det motsvarar en tillväxt på 30,4% 
(29,4%) de senaste tolv månaderna.

Tillväxten accelererade under året och slutade med ett 
nytt all-time high under det fjärde kvartalet då ARR 
ökade med 9,5 MSEK (8,2).

Nettoomsättningen ökade med 39,1% (23,8%) till 129,6 
MSEK (93,1). Detta innebär en ökning i tillväxttakten 
jämfört med 2021. Kassaflödet från den löpande 
verksamheten uppgick till 33,7 MSEK (40,4).

Belopp i TSEK

Nettoomsättning

Nettoomsättningstillväxt (%)

Andel årligen återkommande intäkter  
av nettoomsättningen (%)

Annual recurring revenue (ARR)

ARR-förändring under perioden

ARR-tillväxt under perioden (%)

Nettokassa (+) / nettoskuld (-) TSEK

Q1 2022

29 507

35,6

88,4

120 429

8 614

7,7

75 759

Q2 2022

32 244

46,4

91,0

129 318

8 889

7,4

43 658

Q3 2022

32 665

45,7

97,1

136 347

7 029

5,4

48 934

Q4 2022

35 165

30,6

92,7

145 849

9 501

7,0

64 438

Helår 2022

129 580

39,1

92,4

145 849

34 034

30,4

64 438

Fortsättning på nästa sida 
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VD-kommentar fortsättning

Viktiga milstolpar under 2022
Ett turbulent 2022 stod inte i vägen för Upsales. Jag är stolt över vårt team 
som under året förbättrat både kundnöjdhet och produktens kvalitet, 
samtidigt som tillväxten ökat. I osäkra tider är försäljning en högre prioritet för 
många företag, och nu står Upsales bättre positionerat än någonsin som ett 
kostnadseffektivt alternativ till de amerikanska jättarna.

Ökad ARR, högre vinst och positiva 
kassaflöden

Under året ökade ARR med 34 MSEK 
(25,4), samtidigt som EBITDA ökade till 
35,6 MSEK (19,8) och nettokassan var 64,4 
MSEK (66,4).

Satsningarna på customer success har 
genererat goda resultat

Stora investeringar i customer success 
under året har resulterat i lägre churn, ökat 
genomsnittligt ordervärde och genererat en 
större efterfrågan hos kunderna att köpa 
fler licenser och add-ons.

Positiva trender i operationella KPI:er 
bäddar för fortsatt tillväxt

Under året har vi sett en positiv utveckling i 
våra operationella KPIer som NPS och 
kundnöjdhet. En viktig del i vår strategi är 
att ha extremt nöjda kunder, eftersom det 
bäddar för fortsatt tillväxt.

På god väg att bli marknadens mest 
GDPR-vänliga CRM

Under 2022 tog Upsales stora kliv framåt i 
att bli en helsvensk CRM-leverantör,

bl.a. genom att teckna avtal för ett eget 
datacenter på svenskt territorium. Under 
2023 kommer vi bli ett av få mjukvarubolag 
som är helt oberoende av amerikanska 
underleverantörer, vilket medför att 
Upsales erbjudande blir ett av marknadens 
säkraste ur GDPR synpunkt. 

Ökad skalbarhet och förbättrad 
funktionalitet i produkten

Under året har produkten tagit stora kliv 
framåt, bland annat genom nya 
standardintegrationer som hjälper kunden 
att komma igång. Vi har även gjort stora 
förbättringar i vår funktionalitet för analys, 
marketing automation och lanserat en 
komplett abbonemangslösning för kunder 
med en prenumerationaffär.

Upsales står starkt när vinden blåser

Upsales har inga skulder, en nettokassa på 
64,4 MSEK och mer än 90 % 
återkommande intäkter, vilket gör oss 
moståndskraftiga i turbulenta tider. Till följd 
av vår starka finansiella position, föreslår 
styrelsen en utdelning på 1,25 SEK och en 
extraordinär utdelning på 0,75 SEK.

Fortsättning på nästa sida 
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VD-kommentar fortsättning

Marknaden

Den globala marknaden för CRM-mjukvara 
fortsätter växa, och förutspås öka med 
11.03 % per år till 2027 . På samma gång 
ökar tydligheten kring GDPR och fler ställer 
högre krav på regelefterlevand. Detta i 
kombination med att Upsales fortsätter ta 
marknadsandelar och är nära ett 
erbjudande fritt från amerikanska 
underleverantörer skapar goda 
förutsättningar för tillväxt. 



Marknaden drivs av en ökad efterfrågan på 
säljmjukvara från bolag i branscher som 
behöver digitaliseras, uppgradera 
förlegade lösningar och flytta till molnet. En 
ny trend vi ser, till följd av osäkerheten i 
världen, är att många tycker 
kostnadseffektivitet och skalbarhet i 
produkten är viktigare än förut. Företag vill 
snabbt kunna ställa om om 
förutsättningarna ändras, och inte vara 
inlåsta i dyra utdragna konsultprojekt. Tack 
vare den inbyggda skalbarheten i vår 
affärsmodell skapar detta ytterligare 
efterfrågan på Upsales tjänster. 

1

Effektiv säljmodell och expansion av 
befintliga kunder är nyckeln till fortsatt 
tillväxt

Kärnan i Upsales strategi är att skapa 
extremt nöjda kunder genom att leverera 
en skalbar produkt i världsklass.

Den grundar sig i konceptet “land and 
expand” som handlar om att sänka tröskeln 
för att bli kund och samtidigt göra det lätt 
att växa som befintlig kund. Vi har en 
effektiv säljprocess, som hjälper kunderna 
att få värde snabbt, samtidigt som det 
underlättar rekrytering och onboarding av 
nya medarbetare till säljorganisationen. 
Utöver detta, ser vi även en stor potential 
att växa den befintliga kundstocken. Vi tror 
att ARR går att växa till 500 MSEK enbart 
genom befintliga kunder. Allt detta, i 
kombination med fortsatt 
produktutveckling, att vi skalar teamet och 
investerar i customer success, banar vägen 
för fortsatt tillväxt.

1 https://www.statista.com/outlook/tmo/software/enterprise-software/customer-
relationship-management-software/worldwide
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VD-kommentar fortsättning

Marknaden

Ett av nordens mest effektiva SaaS-företag

Under året blev det tydligt att lönsamhet är viktigt, även för tillväxtbolag inom techsektorn. 
Upsales har varit ett av få SaaS-bolag, som redan innan techbubblan sprack, vuxit med 
lönsamhet och effektivitet på agendan. Ett viktigt nyckeltal för Upsales (och alla andra 
SaaS-bolag) är det som kallas för E40, eller “Rule of 40”. Nyckeltalet ger en bra förståelse 
för hur ett bolag balanserar tillväxt mot lönsamhet och beräknas genom att summera årlig 
tillväxttakt i % och årlig kassaflödesmarginal: E40 = Nettoomsättningstillväxt % + Fritt 
kassaflöde-marginal %. En tumregel är att företag med en E40 över 40 betraktas som 
effektiva, där de allra bästa bolagen ligger långt över 100. Till skillnad från traditionella 
lönsamhetsmått visar E40 bolagets faktiska effektivitet, då kassaflöde alltid påverkas av 
förvärv, aktiverade utvecklingskostnader, och annat som ibland gömmer sig i 
balansräkningen. Upsales placerar sig i topp när det kommer till E40 för nordiska SaaS-
bolag. Vi är ett skuldfritt bolag med 100 % organisk tillväxt och starka kassaflöden.

Daniel Wikberg

Verkställande direktör

Upsales Technology AB (publ)
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2022 i sammandrag
(jämfört med samma period föregående år)

Annual recurring revenue (ARR)

+30,4 %

Ökade till 145,8 (111,8) MSEK, vilket 
motsvarar en ökning med 30,4 %

Nettoomsättning

+39,1 %

Ökade till 129,6 (93,1) MSEK, vilket 
motsvarar en ökning med 39,1 %

EBITDA

35,6 MSEK

Ökade till 35,6 (19,8) MSEK

Resultat efter skatt

22,5MSEK

Ökade till 22,5 (9,7) MSEK



Investment case
Upsales har haft en lönsam självfinansierad tillväxt sedan bolaget grundades 2003. Vår 
SaaS-plattform är skalbar och kräver inte stora konsultinsatser. Våra kunder kommer igång 
snabbt och kostnadseffektivt, vilket attraherar såväl mindre som större kunder.

Tre skäl att investera i Upsales:

92%
av intäkterna är repetitiva

abonnemangsintäkter.

Effektiv och lönsam tillväxt med

starka kassaflöden

Effektiv säljmodell med snabb avkastning på investeringar, 
vilket möjliggör stark tillväxt utan behov av externt kapital. 



Den goda skalbarheten i produkten i kombination med hög 
andel återkommande intäkter ger en hög bruttomarginal.

8 Mdr SEK
värderas den svenska 
marknaden till, som dessutom 
har en stark underliggande 
tillväxt.

Stor marknad med underliggande tillväxt

Snabbt växande marknad som drivs av en 
digitaliseringstrend och behov hos många företag att byta 
förlegade lösningar mot molntjänster. 



Upsales tar löpande marknadsandelar och gynnas 
dessutom av att marknaden i sig förväntas växa med strax 
över 11 % per år de kommande 5 åren.

20 år
av organisk lönsam tillväxt

Lång historik av lönsam och 100 % organisk 
tillväxt

Att tänka smart och kostnadseffektivt finns i Upsales DNA. 
Det är tack vare detta som vi är ett av få SaaS-bolag i 
Norden som lyckats växa snabbt med lönsamhet och med 
positiva kassaflöden.
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Produkten
Vår vision är att bygga den bästa säljplattformen för de snabbast 
växande B2B-bolagen.

Produktstrategin fokuserar på att skapa en 
skalbar produkt, genom flexibla add-ons 
och standardintegrationer istället för 
skräddarsydda speciallösningar.



Upsales hjälper användaren att hitta nya 
affärsmöjligheter, vinna fler affärer och 
växa befintliga kunder. Våra integrationer 
gör att kunden kan samla och använda all 
data från sina affärssystem direkt i 
Upsales.


Dessa faktorer gör att Upsales 
effektiviserar användarens vardag, genom 
att automatisera arbetsuppgifter och ge AI-
baserade förslag på t.ex. nya 
affärsmöjligheter och förbättringar i 
säljprocessen.
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JRMarketing Analytics Advanced SearchSales & CRM

CampaignsSent emailsFind new prospectsCompanies & contactsActivities

Create Opportunities Sales board Oppurtunities

Prospect 1

£14.5M

First appointment Verbal agreement

£15.6M

£3.3M
Marvin PLC

3

£200 000
Globex Corporation

1

£4.2M
Soylent Corp

2

£1.2M
Initech

3

350 000
Umbrella Corporation

0

2.8M
Vehement Capital Partners

1

£1.3M
Shanahan Inc

5

£4.3M
Bartell LLC

2

£6.7M
Gutmann Group

4

Won

£7.9M

£2.8M
Sanford LLC

Client

£1.3M
Lowe-Corkery

Client

£1.8M
Surftech

Client

Sales board

Call with 

Carl Hanson

Lead

How did it go?

Contact Carl later

Close activity

Schedule appointment

Send email

How did the call go?

I didn’t reach Carl

I reached Carl

New annual account available

New annual report available

New annual account available

A new office was added

New corporate group available

A new office was added

New corporate group available

Company phone updated

Swift Ltd

Murray Group

Kilko Ltd

Borat Ltd

West & Kohler 

Initech Corp

Jdog Ltd

Oprah Ltd

S

M

K

B

W

I

J

O

Upsell opportunities

Appointments scheduled

Stakeholder idientified

Is our proposed solution ok?

Is our time plan ok?

To do 50%

New annual account available
Swift LtdS



Produktnyheter från 2022
Under 2022 har Upsales lanserat många funktioner och förbättringar som 
hjälper kunderna att växa snabbare.



Här är några exempel:
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Förlorade kunder Liknar era största 
kunder

Visa 874 företag

De mest lönsamma 
företagen i era 
branscher

Visa 4 457 företag

Inte kontaktade 
på två år

Prospecting

En kraftfull databas som hjälper användaren 
att hitta nya affärsmöjligheter, genom t.ex. 
AI-rekommenderade leads, 
koncernträdsöverblick och möjlighet att se 
bolagsstyrelsen.

Subscription management

En fullskalig abbonemangshub för kunder 
med avancerade prenumerationsaffärer. 
Med sömlös hantering från lead till 
fakturering kan kunden få full kontroll över 
sin abonnemangsaffär. Automatiserar 
återkommande fakturering, ger komplett 
översikt av kundportföljen och erbjuder 
omfattande rapporteringsfunktioner.

power.upsales.com

Upsales

Schemaläggning
Abonnemanget startade 2020-01-25 och periodlängden är 12 månader

Orderperioden startade 2020-01-25

Ordrar skapas kvartalsvis

 Ordrar skapas i förväg0 dagar 

Abonnemanget har uppsägningstid ingen 
Abonnemanget  2024-01-25förnyas

Produkter SEK

Antal/Pris (Netto) Rabatt  Sum

 New

Licens B 2× 5 000 0,00 % 0 SEK 10 000 SEK 
10 000 SEK (ARR) 

Eget fält

 New



Nästa order skapas

Idag
Komplett orderöversikt 

Planera framtida ändring
Dela upp abonnemanget i perioder och 

planera för t.ex. merförsäljning eller 

ändrade villkor

Subscription

%

Planera framtida ändring

Avbryt
Nästa steg

Difforder
Redigera abonnemang med Soft Aware AB

Licens Soft Aware AB
1 Detaljer 2 Schemaläggning & produkter

4,5/5
G2 Crowd

4,5/5
Google reviews

4,7/5
Capterra
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Marketing Automation

Hjälper kunden att jobba effektivare med 
marknadsföring. Vårt erbjudande passar för 
intäktsfokuserade marknadsavdelningar 
och har funktionalitet som hjälper kunden 
hitta nya leads och bearbeta prospekts till 
affär.


STARTPUNKT

Kontakter i segment kommer bearbetas. 



SLUTPUNKT

Kontakter har nu slutfört flödet

 Lägg till steg

App directory

Förbättrade integrationer och nya 
standardintegrationer som hjälper kunden 
effektivisera arbetsflödet och hitta 
affärsmöjligheter i sin egen data. App 
directory är en no-code lösning där kunden 
kan göra anpassningar utan att skriva kod.

AI-baserade säljrapporter

Ett effektivt analyscenter med drag-and-
drop widgets och insiktsfulla AI-rapporter.

Auto Motivation

Beta Corp Inc

Consulty Inc

Downsales Inc

Log iStics

Look for fun Inc

Pharma Corp

Sales generat...

Stafling Intern...

Onboarding Advanced logic PRO Cross-Sales Custom domains Easy booking

Sold products per company













































































































 Hasn’t purchased  Has purchased

COMPANIES

Sales Q3

800K EUR
November goal

 655K EUR
Sales

 145 000 EUR
Left to target
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Kunder

Upsales målgrupp är små och medelstora tillväxtföretag inom B2B.

För dessa bolag är en hög effektivitet i försäljningen kritisk, vilket också 
ställer höga krav på oss när vi bygger produkten. Vi fokuserar främst på den 
svenska marknaden men har kunder i ett flertal europeiska länder. 



Konkurrensen i detta segment kommer framförallt från amerikanska 
enterpriseerbjudanden som kräver komplexa implementationsprojekt och 
stora investeringar. Upsales har historiskt sett alltid varit konkurrenskraftiga i 
detta segment, och nu ser vi ett ökat intresse drivet av ett behov att bli 
kostnadseffektiv. 



En viktig del i Upsales filosofi är att inte arbeta med partners, vi skapar vår 
framgång i nära dialog med kunderna.


Detta åstadkom våra kunder under 2022:

Antal vunna affärer

1 970 000
Total säljsumma

46,7 Mdr SEK

Ökad försäljning

25 %



Case

Så skapar vi värde för våra kunder

Från 30 till 130 anställda och 290M SEK med Upsales

Visual Art har använt Upsales i över 
ett decennium. De siktar på en IPO 
och målet har varit att expandera 
internationellt. För Visual Art har det 
varit viktigt att nya säljare i de 
internationella säljteamen kommer 
igång snabbt. Med Upsales AI-
baserade prospekteringsverktyg har 
säljarna snabbt kunnat hitta 
prospekts som liknar Visual Arts 
bästa kunder i Sverige. 

Visual Art är en ledande fullservicebyrå inom 
digital kommunikation. Deras kundportfölj 
inkluderar företag som McDonald's, ICA, 
Kesko, Circle K, 7-Eleven och Unibail-
Rodamco-Westfield. Idag har Visual Art kunder 
i 39 länder, över 290 miljoner i omsättning och 
65.000 mjukvarulicenser ute. Under de 
senaste åren har de genom att använda 
Upsales vuxit från 30 till 130 anställda.

Detta har hjälpt Visual Art att säkerställa den organiska tillväxten inom 
gruppen. Innan Visual Art skaffade Upsales var det en huvudvärk att följa upp 
på alla säljteam i Europa. Sedan några år tillbaka är de flitiga användare av 
Upsales business intelligence verktyg Insights. Detta ger ledningsgruppen en 
överblick av prestationen hos såväl individer som team och länder. Nu kan de 
enkelt hålla koll på data och KPI:er som ser till att de upprätthåller en sund 
verksamhet på varje marknad.



Sammanfattningsvis är teamet på Visual Art mycket nöjda med Upsales. 

"Vi har fått mycket mer än bara en produkt. Det slår mig att varje 
gång jag pratar med någon på Upsales att det är roligt och 
inspirerande. Jag känner framförallt att de har en djup förståelse för 
försäljning"

Andreas Ström
Chief Revenue Officer
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Så skapar vi värde för våra kunder


Jiyan Duran

Sales Director
Karma

”De flesta CRM-verktygen kan presentera vilka siffror 
man har nått fram till, det brukar inte vara den komplexa 
delen. Det jag har saknat i ett system och det som 
Upsales ger mig är att kunna visa mig vägen dit. Vad 
krävdes av säljarna för att nå det här målet? Och att visa 
det inte bara för mig utan även för säljarna. Det är den 
bryggan som Upsales ger mig. Upsales gör det också 
superenkelt för mig att rapportera alla delar till 
ledningen: sifforna, resan som tog oss dit och vägen vi 
har framför oss.”

“Eftersom Steelwrist växer i snabb takt så ansluter 
sig nya personer regelbundet till företaget. Detta 
skapar behov av ett CRM som anställda kan lära sig 
att använda snabbt med minimal utbildning. Upsales 
intuitiva gränssnitt, automatiseringsfunktioner och 
dedikerade onboardingutbildning gör det till ett 
särskilt attraktivt alternativ i detta avseende.”

Stefan Stockhaus

CEO & Founder
Steelwrist
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Styrelse
Enligt Bolagets bolagsordning ska styrelsen bestå av lägst tre och högst tio styrelseledamöter utan 
suppleanter. Bolagets styrelse består för närvarande av fyra styrelseledamöter utan suppleanter. 

Namn

Baltsar Sahlin

Sebastian Törneman

Jesper Ingemarsson

Daniel Wikberg

Befattning

Ordförande

Ledamot

Ledamot

Ledamot, VD

Födelseår

1979

1980

1981

1980

Invald

2017

2019

2021

2016

Innehav*

40 000 aktier

8 500 aktier

3 000 aktier

8 248 500 aktier

*Avser eget samt närstående juridiska personers innehav per 2022-12-31.

Baltsar 

Sahlin
Styrelseordförande sedan 2021.

Utbildning och erfarenhet: Civilingenjörsexamen i industriell 
ekonomi, Linköpings Tekniska Högskola. VD och grundare av 
företagskortsbolaget Mynt. Tidigare managementkonsult hos 
Applied Value AB och chef tillväxtprogram nya områden i 
Telefonaktiebolaget LM Ericsson.



Oberoende i förhållande till Bolagets större aktieägare samt 
Bolaget och bolagsledningen.

Jesper 

Ingemarsson
Styrelseledamot sedan 2021.

Utbildning och erfarenhet: Master of Science in Business 
Law, Jönköping International Business School och 
Chulalongkorn University Bangkok Thailand. 
Fastighetsutvecklare på Fastighets AB Balder sedan 2022 och 
sedan 2011 drivs parallellt även ekonomi- och 
juridikkonsultbolaget Perior Consulting AB. Mellan åren 2011 - 
2022 verksam som bolagsjurist på fastighetsbolaget 
Jernhusen AB. Tidigare ägare och VD för KB Affärshuset, samt 
mellan åren 2007 - 2011 skatte- och affärsjurist på Grant 
Thornton Sweden AB.



Oberoende i förhållande till Bolagets större aktieägare samt 
Bolaget och bolagsledningen.

Sebastian 

Törneman
Styrelseledamot sedan 2019.

Utbildning och erfarenhet: Gymnasielärarexamen med 
kandidat i statsvetenskap samt media och kommunikation, 
Stockholms universitet och Lärarhögskolan i Stockholm. 
Anställd i Splunk Services Sweden AB sedan 2017 med 
nuvarande befattning Vice President, EMEA Sales. 
Dessförinnan försäljningsdirektör i EMC Information Systems 
Sweden AB samt försäljningsdirektör respektive 
försäljningschef inom affärsområdet Enterprise solutions i Dell 
Aktiebolag



Oberoende i förhållande till Bolagets större aktieägare samt 
Bolaget och bolagsledningen.

Daniel 

Wikberg
Styrelseledamot sedan 2016.

Utbildning och erfarenhet: Grundare av Upsales.



Beroende i förhållande till Bolagets större aktieägare samt till 
Bolaget och bolagsledningen.
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Ledande befattningshavare
Nedanstående tabell anger namn, befattning, födelseår, anställningsår och aktieinnehav för Koncernens 
ledande befattningshavare.

Namn

Daniel Wikberg

Elin Lundström

Dennis Lindell Schettini

Joel Feist

Fredrik Seidl

Befattning

VD

CFO

Head of CS

CPO

CTO

Födelseår

1980

1992

1990

1990

1993

Anställd

2003

2017

2018

2013

2016

Innehav*

8 248 500 aktier

26 350 aktier

0 aktier

48 800 aktier

8 477 aktier

*Avser eget aktieinnehav per 2022-12-31.

Daniel

Wikberg
VD och koncernchef sedan 2003.

Anställd i Koncernen sedan 2003. 

Se avsnitt “Styrelse”.

Dennis 

Lindell Schettini
Head of Customer Success sedan 2020.

Anställd inom koncernen sedan 2018. 

Utbildning och erfarenhet: Masterexamen inom Geografiska 
informationssystem, Lunds Universitet. 

Fredrik  
Seidl
CTO sedan 2022.

Anställd inom koncernen sedan 2016. 

Utbildning och erfarenhet: Kandidatexamen inom Data och 
systemvetenskap, Stockholms Universitet. 

Elin

Lundström
CFO sedan 2017.

Anställd i Koncernen sedan 2017.

Utbildning och erfarenhet: Kandidatexamen i Business & 
Economics, Handelshögskolan i Stockholm

Joel 

Feist
CPO

Anställd i Koncernen sedan 2013. 

Utbildning och erfarenhet: Kandidatexamen i datavetenskap, 
Stockholms Universitet.




























































