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De næste 30 minutter…

• Kort om InterMail

• Vores digitale kunderejse

• Platforme & trafikkanaler

• Marketing Automation processen

• Kobling mellem marketing & salg

• ROI

• Afrunding og spørgsmål



InterMail A/S

- Vi skaber 1:1 kommunikation på tværs af kanaler

100 medarbejdere

1000+ kunder

250 mio. breve/emails/sms/e-Boks forsendelser årligt

København (HQ) & Göteborg



MULTICHANNEL
Direct Mails

Print & kuvertering
SMS
Email

E-Boks

DIGITAL MARKETING
Loyalty Programmes

Email marketing
Marketing Automation

Lead Management

Packaging
Envelopes

Packing
Bags

Foliation
Etc.



Trafik / Kanaler

Kunder på www Dataopsamling

Aut. digital 
dialog

Sales

Nyhedsbrev

Webinar

Demo



Vores salgs- og marketingapplikationer

SuperOffice / CRM

CMS / WEBSITE MARKETING AUTOMATION

IP TRACKING GAMIFICATION



De primære trafikkanaler

Google LinkedIn Facebook



Hvordan styres trafikken i praksis?

Google Ads

Google Analytics

Facebook Business Manager LinkedIn ads



Vores økosystem

Social

News

Organic

Paid

Referral

Konvertering

% Konvertering

Marketing Aut.

Remarketing

CRM



Konvertering fra web til lead

Kontaktformular Aut. email kvittering ved tilmelding



Email i Marketing Automation systemet

Email kvittering ved tilmelding
Dato for udsendelse automatiseres pba adfærd

Automatiseret email flow med X antal email



Udvidet Marketing Automation flow

Ved klik på 

”Email Marketing”

Ved klik på 

”Direct Mail”

Hvis der ikke 

klikkes/læses



Hvad oplever kunden på www?

Kunde udfylder formular

på intermail.com



Hvad sker der herefter?

Email kvittering ved tilmelding 1. reminder email 2. reminder email



Hvordan håndteres tilmelding i CRM?

Ny aktivitet oprettes aut. på kunden

i CRM systemet, hvis denne findes



Hvad med nye tilmeldinger / leads?

Hvis kontakten ikke findes i CRM,

oprettes et ”Lead”, som skal behandles 

af salgsafdelingen.



Vores lead-liste

Her kan kunden oprettes i CRM,

så denne kan bearbejdes videre.



Hvordan håndteres kundeadfærd i CRM?

Ny opfølgningsaktivitet oprettes aut. på kunden i CRM systemet.



Al digital interaktion mellem kunde og MA system vises i CRM

Nyhedsbreve/invitationer sendt til kontakten

Besøg på www

Udfyldte formularer



Marketing Aut. systemet viser også den ”ukendte” trafik i CRM

Listen viser virksomheder,

som besøger www.



Alle vigtige informationer fra Marketing vises i CRM

Visning af besøgende 

virksomheder på www

Alle konverteringer fra www

Overblik over 1-1 kommu-

nikation med kunderne

Løbende aktiviteter

reg. på kundeniveau

Bedre leads og bedre op-

følgning

ALT SAMMEN UDEN BRUG AF EXCEL EKSPORT / IMPORT



Rapportering på kampagneniveau

Visning af antal leads

på kampagneniveau

Visning af pipeline på baggrund

af marketing leads

Visning af salg på baggrund

af marketing leads



ROI – Return On Investment vs. marketing spend

Annoncering pr. md. kr. 15.000,-

Unikke besøgende på www Ca. 1.000/md.

Konvertering fra besøg til form submit 4%

Varme leads pr. md. 40 stk.

Konvertering fra lead til salg 21%

Nye salg pr. md. 8 stk.

Gennemsnitligt salg 24.000,-

Samlet nysalg pr. md. Kr. 192.000,-

NB! Internt tidsforbrug er ikke medregnet / fratrukket ovenfor. InterMail bruger ca. én fuldtidsressource samlet pr. md.
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