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TIMES ARE TOUGH



NYE TIDERςNYE BEKYMRINGER!

Konkurrencener 
overalt

Økonomiener 
presset

Laverebudgetter
og færre

ressourcer

YǳƴŘŜǊƴŜǎ
ŦƻǊǾŜƴǘƴƛƴƎŜǊ
ŋƴŘǊŜǊǎƛƎ

Teknologisk
udviklingændrer

forretningen

IǾƻǊŘŀƴǎƪƛƭƭŜǊƳŀƴ 
ǎƛƎ ǳŘŦǊŀ 
ƳŋƴƎŘŜƴΚ

Hvordanskaber
man en robust 
salgspipeline?

Hvordan gør man 
mere med mindre?

Hvordanopbygger
man de relationer, 
kunderneønsker?

Hvordan halter 
man ikke bagud i 

udviklingen?

Relationships that matter. Revenue that grows.
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I vores nye e-bog har vi sat fokus på 3 vigtige 
forretningsstrategier der kan hjælpe virksomheder med 
at klare den økonomiske storm og komme ud på toppen.

Å Tiltrække nye kunder

Å Sikre glade og tilfredse kunder

Å Sælge mere til eksisterende kunder

Ny e-bog til download

TIMES ARE TOUGH
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1. NYE KUNDER
Ved, hvem du skal sige 'ja' og 'nej' til -
vigtigheden af at kende din ICP

2. KUNDEFASTHOLDELSE
Sæt kundeservice i centrum: Sådan undgår 
Řǳ έchurnέ

3. SÆLG MERE TIL EKSISTERENDE KUNDER
Mersalg og krydssalg: Sådan sikrer du 
omsætningsvækst

9ab9w±L .9I!b5[9wL9π.hD9b
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HVORDAN KAN CRM HJÆLPE?

1. CRM ςen redningsvest til at klare den 
økonomiske storm

2. Hvordan en CRM-løsning kan hjælpe dig med 
at tiltrække nye kunder

3. Hvordan en CRM-løsning kan hjælpe dig 
med at øge kundefastholdelsen

4. Hvordan en CRM-løsning kan hjælpe dig 
med at sælge mere til eksisterende kunder
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9π.hD
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OVERVINDά¢h¦DI ¢La9{έ
CƻƪǳǎŜǊ Ǉň ŘŜ о ǾƛƎǘƛƎǎǘŜ ŦƻǊǊŜǘƴƛƴƎǎǎǘǊŀǘŜƎƛŜǊ ƻƎ ǳƴŘŜǊǎǘǄǘ ŘƛǎǎŜ ƳŜŘ /wa

CƛƴŘ ƻƎǾƛƴŘƴȅŜ ƪǳƴŘŜǊ Behold de hårdt tjente
kunder

Sælg mere til dine (glade) 
eksisterende kunder

Relationships that matter. Revenue that grows.



wŜƭŀǘƛƻƴǎƘƛǇǎ ǘƘŀǘ ƳŀǘǘŜǊΦ wŜǾŜƴǳŜ ǘƘŀǘ ƎǊƻǿǎΦ

KUNDEPROGRAM

Brug SAINT og Sales Target til at sikre at 
dit kundeprogram bliver fulgt og dine 
KPÍer opfyldt
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5ŜŦƛƴŀǘƛƻƴ

KUNDEPROGRAM

Et kundeprogram er en strategisk tilgang til at opbygge og 
vedligeholde relationer med kunder gennem en række 
målrettede aktiviteter og incitamenter. 

Formålet med et kundeprogram er typisk at skabe 
loyalitet, øge kundetilfredshed, opnå gentagne køb og 
styrke kundens tilknytning til virksomheden eller brandet.

Tilbudsfordele

Aktivitetsfrekvens

YǳƴŘŜǎŜǊǾƛŎŜ 
ǇǊƛƻǊƛǘŜǘ

YǳƴŘŜπ
ƪŀǘŜƎƻǊƛǎŜǊƛƴƎ

±Lt 
ŀǊǊŀƴƎŜƳŜƴǘŜǊ
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I±hw5!bΧΚ

SuperOffice skal understøtte jeres kundeprogram.

Jeres medarbejdere skal være bekendt med 
kundeprogrammet.



CRM/KUNDEPROGRAM
Et eksempel på et kundeprogram

Kundekategori

5ŜŦƛƴŜǊ ŘƛƴŜ ƪǳƴŘŜƪŀǘŜƎƻǊƛŜǊ 
ƛ ŦƻǊƘƻƭŘ ǘƛƭ ƻƳǎŋǘƴƛƴƎΥ

V!πƪǳƴŘŜΥ Ҕ ȄȄ ǘǳǎƛƴŘ

V.πƪǳƴŘŜΥ ғҐ ȄȄ ǘǳǎƛƴŘ

V/πƪǳƴŘŜΥ ғ ȄȄ ǘǳǎƛƴŘ

!ƪǘƛǾƛǘŜǘǎŦǊŜƪǾŜƴǎ

!ƴǘŀƭ ƳǄŘŜǊ ǇǊΦ ƪŀǘŜƎƻǊƛκňǊ

±Lt ŀǊǊŀƴƎŜƳŜƴǘŜǊ ƻƎ ƪŀƳǇŀƎƴŜǊ

KPI

Vækste 10% i omsætningpå A-
kunder

Minimer churn(kundeafgang)

Øge kundeengagementet 
(events, kampagner etc)
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V Integration med Erp

V Køb år til dato

V Scripting

V {ƻƭƎǘŜ έ{ŀƭƎέ ƛ {ǳǇŜǊhŦŦƛŎŜ

KUNDE 
KATEGORISERING
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!Y¢L±L¢9¢{Cw9Y±9b{

V.ŜǎǄƎǎŦǊŜƪǾŜƴǎ

V!ƪǘƛǾƛǘŜǘǎǘȅǇŜǊ ϧ ƳǄŘŜǊ ƳŜŘ ŘŜƴ ǊƛƎǘƛƎŜ ǇŜǊǎƻƴ

V9ƴƎŀƎŜƳŜƴǘ όŜǾŜƴǘǎΣ ƪŀƳǇŀƎƴŜǊ ŜǘŎΦύ
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w!tthw¢9wLbD

VDashboard

V Forsømte kunder

V Aktivitetsliste

V Manglende opfølgning på tilbud

V Kundetilgang/kundeafgang

VSAINT (Sales Intelligence)
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At være proaktiv ςkontrollere en forventet situation, før den opstår

SAINTSUPEROFFICE SALES INTELLIGENCE

VHvilke kunder har vi ikke fulgt op på de sidste 6 måneder? 

VHvilke kunder har ikke købt hos os inden for de sidste 3  
måneder?

V Er der kunder med for mange sager inden for de sidste 6 
uger? 

V Er der fremtidige aktiviteter registreret på alle aktuelle 
projekter? 
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9Y{9at9[ t) {!Lb¢ w9D9[

{!Lb¢ w9D[9w

CƻǊǎǄƳǘŜƪǳƴŘŜǊΥ

YǊƛǘŜǊƛŜǊǎƻƳάŀƴǘŀƭƻǇŦǄƭƎƴƛƴƎŜǊǎƛŘǎǘŜмнл ŘŀƎŜғ м
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SAINT er tilgængelige for:

SAINTςSUPEROFFICESALES INTELLIGENCE

Alle kunder med Sales Premium, Service Premium eller 
Marketing licens
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SALES TARGET

{ŀƳƳŜƴƭƛƎƴ ƧŜǊŜǎ ŦŀƪǘƛǎƪŜ ǎŀƭƎ ƳŜŘ ƧŜǊŜǎ ǎŀƭƎǎƳňƭ

±ƛ ƘŀǊ ŀƭǘƛŘ Ŝǘ ƳňƭΣ ǎƻƳ Ǿƛ ŦƻǊǎǄƎŜǊ ŀǘ ƴň ςŦň ǊŜŀƭǘƛƳŜ Řŀǘŀ ƳŜŘ 
{![9{ ¢!wD9¢Σ ǎƻƳ Ǿƛƭ ƘƧŋƭǇŜ ƳŜŘ ŀǘ ƎǳƛŘŜ ƧŜǊ ǘƛƭ ōŜǎƭǳǘƴƛƴƎŜǊ 
ƻƎ ŀƪǘƛƻƴŜǊ
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hǇǎŋǘƴƛƴƎǎƳǳƭƛƎƘŜŘŜǊ

SALES TARGET Firmakategori
Branche

Land

{ŀƭƎǎǘȅǇŜ
YƛƭŘŜ

YƻƴƪǳǊǊŜƴǘ

.ǊǳƎŜǊŜƴǎ Ƴňƭ

Brugergruppens
mål

±ƛǊƪǎƻƳƘŜŘŜƴǎ
Ƴňƭ
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DASHBOARDS

Sammenlign jeres mål med:

V Opnået omsætning pr. kategori

V Team forecast imod mål for dette år

V Omsætning vs. mål dette år

V Mål vs. salgstypeforecast
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Er tilgængelig for ONLINE kunder:

{![9{ ¢!wD9¢

YǊŋǾŜǊΥ

{ŀƭŜǎ tǊŜƳƛǳƳ ƭƛŎŜƴǎ

{![9{ ¢!wD9¢ ¦b[LaL¢95όǎƛǘŜƭƛŎŜƴǎύ 
ƪŀƴ ǘƛƭƪǄōŜǎ
DƛǾŜǊ ǳōŜƎǊŋƴǎŜǘ ŀƴǘŀƭ ǘŜŀƳǎ Ƴňƭ ϧ ōǊǳƎŜǊŜ ǎŀƳǘ ƳǳƭƛƎƘŜŘ ŦƻǊ ƻǇǎŋǘƴƛƴƎ ŀŦ Ƴňƭ ŦƻǊΥ YŀǘŜƎƻǊƛΣ .ǊŀƴŎƘŜΣ 
[ŀƴŘΣ {ŀƭƎǎǘȅǇŜΣ YƛƭŘŜΣ YƻƴƪǳǊǊŜƴǘ 
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AI LAB

!L [ŀō ƻƎ ŘŜ ǎŜƴŜǎǘŜ ŦǊŜƳǎƪǊƛŘǘ π
ŦǊŜƳǘƛŘƛƎŜ ƳǳƭƛƎƘŜŘŜǊ ŦƻǊ ŀǘ ōǊǳƎŜ !L ƛ 
{ǳǇŜǊhŦŦƛŎŜ
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SUPEROFFICECOPILOT
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{¦t9whCCL/9
/htL[h¢
!LπŦǳƴƪǘƛƻƴŀƭƛǘŜǘ ƛ {ǳǇŜǊhŦŦƛŎŜ

VLƴǎǇƛǊŀǘƛƻƴ ǘƛƭ ƪƻƴƪǳǊǊŜƴǘƛƴŦƻǊƳŀǘƛƻƴΣ ǎŀƭƎǎǇƛǘŎƘ ϧ ǘƛƭōǳŘ

VhǇǎǳƳƳŜǊƛƴƎ ŀŦ ǎǇǄǊƎǎƳňƭ ƻƎ ǎǾŀǊ Ǉň Ŝƴ ǎŜǊǾƛŎŜǎŀƎ 

VIǳǊǘƛƎ ƻǇǊŜǘǘŜƭǎŜ Ǿƛŀ Ƴŀƛƭ ƳŜŘ {ǳǇŜǊhŦŦƛŎŜ ŦƻǊ hǳǘƭƻƻƪ
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AI HJÆLP TIL
¢ƛƭōǳŘǎǎƪǊƛǾƴƛƴƎ
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AI HJÆLP PÅ
Service sager
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!L IW,[t ¢L[
hǇǊŜǘǘŜƭǎŜ ŀŦ ŦƛǊƳŀκǇŜǊǎƻƴ ŦǊŀ Ƴŀƛƭ ό{ǳǇŜǊhŦŦƛŎŜ ŦƻǊ hǳǘƭƻƻƪύ



Relationships that matter. Revenue that grows.

!L L {¦t9whCCL/9
Chw h¦¢[hhY
Nem og hurtig oprettelse af firma & person
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KOMMENDE AI 
FUNKTIONER (PILOT V2)

!L ƛ ŀƪǘƛǾƛǘŜǘǎŘƛŀƭƻƎŜƴ

!L ƛ ǎŜǊǾƛŎŜ ǎŀƎŜǊ
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MARKETING 
PREMIUM

Marketing Automation Flows -
automatiserer en bred vifte af opgaver 
gennem hele kunderejsen



Relationships that matter. Revenue that grows.

Marketing typer 
og trends

1

VI GENNEMGÅR

CƻǊǎƪŜƭƭƛƎŜ aŀǊƪŜǘƛƴƎ 
!ǳǘƻƳŀǘƛƻƴ Cƭƻǿǎ

4

CRM Marketing 
- ogkunderejsen

2 Vi byggeret Marketing 
Automation Flow

5

SuperOffice Marketing 
Premium

3 6 tƛƭƻǘ ƪǳƴŘŜǇň
aŀǊƪŜǘƛƴƎ tǊŜƳƛǳƳ
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MARKETING 
TYPER OG TRENDS
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MARKETING ER ARBEJDET MED AT SKABE 
OG KOMMUNIKERE VÆRDIBASEREDE 

ARGUMENTER FOR DE PRODUKTER OG 
YDELSER DU LEVERER

Det omfatter alle dele af den plan der er for
at gøre en potentiel kunde til en glad og tilfreds kunde
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hƴƭƛƴŜκ5ƛƎƛǘŀƭ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎ

{ƻŎƛŀƭ ƳŜŘƛŀ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎ

!ŎŎƻǳƴǘ .ŀǎŜŘ aŀǊƪŜǘƛƴƎ

eMail marketing

Traditional marketing

Outbound marketing

Inbound marketing

Search Engine marketing

!ŦŦƛƭƛŀǘŜ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎ

/ƻƴǘŜƴǘ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎ

±ƛŘŜƻ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎ

Voice marketing

Influencer marketing

Conversational marketing

Buzz marketing

Influencer marketing

!Ŏǉǳƛǎƛǘƛƻƴ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎ/ƻƴǘŜȄǘǳŀƭ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎ

tŜǊǎƻƴŀƭƛȊŜŘ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎ

Brand marketing

Product marketing

Guerilla marketing

Native Marketing

Relationship marketing

{ǘŜŀƭǘƘ aŀǊƪŜǘƛƴƎ

/ǳǎǘƻƳŜǊ aŀǊƪŜǘƛƴƎ

²ƻǊŘ ƻŦ ƳƻǳǘƘ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎ

Relationship marketing

Partner marketing

Event marketing

User-generated marketing
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TOP MARKETING TRENDS 2024

LƴǘŜǊƴŜǘǘŜǘ ŦƻǊƪƭŀǊŜǊ ŘŜ п ǎǘǄǊǎǘŜ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎ ǘǊŜƴŘǎ ǎƻƳ ǾŋǊŜƴŘŜΥ

мΦ 
!L ƻƎ ŀǳǘƻƳŀǘƛƻƴ

4.
E-mail marketing

2. 
Personalisering

3. 
Video marketing

>> Hvordan virksomheder 
analyserer data, 
personaliserer 

kundeoplevelser og 
optimerer kampagner ved 
brug af kunstig intelligens 
og marketing automation.

>> Personalisering af 
kundedata for bedre at 

sammensætte og tilpasse 
indhold, anbefalinger og 

tilbud. 

I B2B udmønter dette sig i 
forbedret ABM-
markedsføring.

ҔҔ CǊŀ έƴƛŎŜ ǘƻ ƘŀǾŜέ ǘƛƭ 
έƴŜŜŘ ǘƻ ƘŀǾŜέ 
πƻƎǎň ƛ .н.Φ 

±ƛǎǳŜƭ ƘƛǎǘƻǊƛŜŦƻǊǘŋƭƭƛƴƎ 
ƪŀƴ ŦƻǊǾŀƴŘƭŜ ƪƻƳǇƭŜƪǎ 
ƛƴŦƻǊƳŀǘƛƻƴ ǘƛƭ ŦƻǊǎǘňŜƭƛƎŜΣ 
ŜƴƎŀƎŜǊŜƴŘŜ ŦƻǊǘŋƭƭƛƴƎŜǊΦ

ҔҔ DŜƴƻǇōƭƻƳǎǘǊƛƴƎ ŀŦ Ŝπ
Ƴŀƛƭ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎΦ 

тл ҈ ŀŦ ŦŀƎŦƻƭƪŜƴŜ 
ŦƻǊŜǘǊŋƪƪŜǊ ǎǘŀŘƛƎ ŀǘ ōƭƛǾŜ 
ƪƻƴǘŀƪǘŜǘ Ǿƛŀ ŜπƳŀƛƭΣ 

ƘǾƛƭƪŜǘ ƎǄǊ ŘŜǘ ǘƛƭ Ŝƴ ŀŦ ŘŜ 
ƳŜǎǘ ŜŦŦŜƪǘƛǾŜ ƪŀƴŀƭŜǊ ǘƛƭ 
.н.πƳŀǊƪŜǘƛƴƎΦ
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CRM MARKETING

Marketing der understøtter kunderejsen



MARKETING ISUPEROFFICE

ATTRACT LOYALTY/hb±9w¢ /[h{9

Relationships that matter. Revenue that grows.

Website, SEO  

Blog, webinars, podcasts

Social media

Paid/organic distribution 

Forms

Calls-to-action

Landing pages

Contact 

/wa

9Ƴŀƛƭǎ

²ƻǊƪŦƭƻǿǎ

/ǳǎǘƻƳŜǊ ǊŜƭŀǘƛƻƴǎƘƛǇǎ

Surveys

Events

Customer programs

After-sales service

Strangers [ŜŀŘ /ǳǎǘƻƳŜǊVisitor Promoter
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HVORFORUDVIDEMARKETING?

TraditionelleMarketing Automation platforme

Kræverintegration .ŜƘƻǾŦƻǊ ŜƴǎǇŜŎƛŀƭƛǎǘ.ŜǘŀƭŜǊŦƻǊ ƳŜǊŜ

Omkostninger og kompleksitet ved 
integration med dine andre 
forretningskritiske løsninger.

Problemer med datakvalitet og 
dataintegritet.

Risiko for informationssiloer og 
fejljustering.

Kan ikke bruge andre CRM-data til 
målretning.

Behov for en (ekstern) marketing 
specialist for at have nødvendige 

ekspertise til opsætning og 
vedligehold af marketing automation 

flows, hvilket er kostbart.

Mere tidskrævende at komme i gang 
og se resultater.

Mindre kontrol.

Betaler for muligheden for at sende 
kommunikation (antal kontakter), 
frem for dem du reelt sender til.

De fleste MA-løsninger er designet til 
store B2C-marketingbehov. Som B2B-
virksomhed risikerer du at betale for 
en lang række funktioner, du måske 

aldrig har brug for eller ønsker.

Dårlig ROI.
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MARKETING 
PREMIUM

SuperOffice nye Marketing Automation
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MARKETING AFDELINGEN?

Venligst lånt fra LinkedIn

https://www.linkedin.com/posts/samgillies_tiktok-tiktokforbusiness-activity-7179021089186971648-_yzz?utm_source=share&utm_medium=member_desktop
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Hvorfor kommer SuperOffice med en ny 
Marketing licens?

MARKETING 
PREMIUM

Med SuperOfficeMarketing Premium ønsker vi at tilbyde 
en brugervenlig Marketing Automation løsning, der giver 
Marketing-afdelingen mulighed for at opbygge 
avancerede marketing flows uden ekstern assistance.

Vores integrerede system kombinerer både Marketing-
og CRM-data uden behov for komplekse integrationer.

Vi leverer den nødvendige funktionalitet, uden 
overflødige funktioner.



wŜƭŀǘƛƻƴǎƘƛǇǎ ǘƘŀǘ ƳŀǘǘŜǊΦ wŜǾŜƴǳŜ ǘƘŀǘ ƎǊƻǿǎΦ

EKSEMPLER PÅ 
FLOWS

CƻǊǎƪŜƭƭƛƎŜ ǘȅǇŜǊ ŀŦ aŀǊƪŜǘƛƴƎ 
!ǳǘƻƳŀǘƛƻƴ Cƭƻǿǎ



wŜƭŀǘƛƻƴǎƘƛǇǎ ǘƘŀǘ ƳŀǘǘŜǊΦ wŜǾŜƴǳŜ ǘƘŀǘ ƎǊƻǿǎΦ

FLOWS

3 eksempler på Marketing Automation Flows der understøtter kunderejsen

Leadgenerering flow Krydssalg flow Event flow

tŜǊǎƻƴŜƴ ƘŀǊ ǘƛƭƳŜƭŘǘ ǎƛƎ ǾƻǊŜǎ 
ƴȅƘŜŘǎōǊŜǾΦ 

9ǘ Ŧƭƻǿ ōŜǎǘňŜƴŘŜ ŀŦ нπо Ƴŀƛƭǎ ǎƪŀƭ 
ƛƴǎǇƛǊŜǊŜ ƻƎ ƛƴŦƻǊƳŜǊŜ ǇŜǊǎƻƴŜƴ ƻƳ 
ǾƻǊŜǎ ŦƛǊƳŀΣ ǇǊƻŘǳƪǘŜǊ ƻƎ ƭǄǎƴƛƴƎŜǊΣ 

ƻƎ ŦƻǊǘŋƭƭŜ ƻƳ ŀƴŘǊŜ 
ǊŜŦŜǊŜƴŎŜƪǳƴŘŜǊΣ ŘŜǊ ƘŀǊ ǎǳŎŎŜǎ ƳŜŘ 
ǾƻǊŜǎ ǇǊƻŘǳƪǘŜǊ ƻƎ ƭǄǎƴƛƴƎŜǊΦ

aňƭŜǘ ŜǊ ŀǘ Ŧň ǇŜǊǎƻƴŜƴ ǘƛƭ ŀǘ ǾŋƭƎŜ Şƴ 
ŜƭƭŜǊ ŦƭŜǊŜ ǇŜǊǎƻƴπƛƴǘŜǊŜǎǎŜǊΦ

CƛǊƳŀŜǘ ƘŀǊ ƪǄōǘ Ŝǘ ōŜǎǘŜƳǘ ǇǊƻŘǳƪǘΦ 
{ƻƳ ǎǳǇǇƭŜƳŜƴǘ ǘƛƭ ŘŜǘǘŜ ǇǊƻŘǳƪǘ ƪŀƴ 
ŦƛǊƳŀŜǘ ƳŜŘ ŦƻǊŘŜƭ ƪǄōŜ Ŝǘ ǘƛƭƘǄǊŜƴŘŜ 
ǇǊƻŘǳƪǘκȅŘŜƭǎŜ όŜƪǎŜƳǇŜƭǾƛǎ ǎŀƭƎ ŀŦ 

Ŝƴ ǎŜǊǾƛŎŜŀŦǘŀƭŜκπȅŘŜƭǎŜύΦ 

9ǘ Ŧƭƻǿ ōŜǎǘňŜƴŘŜ ŀŦ мπн Ƴŀƛƭǎ ǎƪŀƭ 
ŦƻǊǘŋƭƭŜ ƻƳ ƳǳƭƛƎƘŜŘŜƴ ƻƎ Ŧň 

ǇŜǊǎƻƴŜƴ ǘƛƭ ŀǘ ǾƛǎŜ ƛƴǘŜǊŜǎǎŜ ƻƎ ƪǄōŜΦ

aňƭŜǘ ŜǊ Ŝǘ ǾǳƴŘŜǘ ǎŀƭƎ Ǉň ǎǇŜŎƛŦƛƪǘ 
ǇǊƻŘǳƪǘκȅŘŜƭǎŜ ǊŜƎƛǎǘǊŜǊŜǘ Ǉň ŦƛǊƳŀŜǘΦ

tŜǊǎƻƴŜƴ ƘŀǊ ǘƛŘƭƛƎŜǊŜ ŘŜƭǘŀƎŜǘ ǘƛƭ Ŝǘ 
ƭƛƎƴŜƴŘŜ ŜǾŜƴǘ ŜƭƭŜǊ Ǿƛǎǘ ƛƴǘŜǊŜǎǎŜ ŦƻǊ 
ǾƻǊŜǎ ŜǾŜƴǘǎ ǾŜŘ ŀǘ ŀōƻƴƴŜǊŜ Ǉň 

ƛƴǾƛǘŀǘƛƻƴŜǊΦ 

9ǘ Ŧƭƻǿ ōŜǎǘňŜƴŘŜ ŀŦ нπо Ƴŀƛƭǎ ǎƪŀƭ Ŧň 
ǇŜǊǎƻƴŜƴ ǘƛƭ ŀǘ ǘƛƭƳŜƭŘŜ ǎƛƎ ƻƎ ŘŜƭǘŀƎŜ ƛ 

ŜǾŜƴǘŜǘΦ

aňƭŜǘ ŜǊ ŀǘ Ŧň ǇŜǊǎƻƴŜƴ ǘƛƭ ŀǘ ǘƛƭƳŜƭŘŜ 
ǎƛƎ ŘŜǘ ŀƪǘǳŜƭƭŜ ŜǾŜƴǘΣ ƻƎ 

ŜŦǘŜǊŦǄƭƎŜƴŘŜ ŜǾŀƭǳŜǊŜ ŜǾŜƴǘŜǘΦ
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HANDS -ON FLOWS

Opbygning af Marketing Automation Flow
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Hvor skal vi automatisere for at være mere 
relevante, sikre høj produktivitet og mindre 
manuel opfølgning?
Hvad er formålet og hvem skal vi målrette vores 
kommunikation mod? 

tƭŀƴƭŋƎ Řƛƴ ƪƻƳƳǳƴƛƪŀǘƛƻƴ1

FREMGANGSM¡DE

Opbyg flowet trin for trin med smarte drag & 
drop features.

Byg flowet4

Beskriv/tegn hvilke trin og handlinger der 
skal være i flowet. Hvad skal starte et flow 
og hvornår skal man forlade et flow?

Definer trin og handlinger2
{ŋǘ ǎǳŎŎŜǎƪǊƛǘŜǊƛŜǊ ŦƻǊ ŦƭƻǿŜǘΦ

{ŋǘ Ƴňƭ ƻƎ ǎǇƻǊ ǎǳŎŎŜǎ5

Personlige e-mail, links, formularer, produktblade, 
landingpages mv., samt udvalg og projekter.

Lav indholdet klar3
Hold øje med effekten og analyser data.

aƻƴƛǘƻǊŞǊ ƻƎ ŀƴŀƭȅǎŞǊ6

IǾƻǊŘŀƴ ƪƻƳƳǳƴƛƪŀǘƛƻƴ ŀǳǘƻƳŀǘƛǎŜǊŜǎ ƳŜŘ {ǳǇŜǊhŦŦƛŎŜ Cƭƻǿǎ



Relationships that matter. Revenue that grows.

LEAD GENERERING 
FLOW

Formål

At få vækket personens interesse for vores firma og 
produkter generelt, og overbevise personen om, at vores 
firma vil være det rigtige valg som ny leverandør af de 
produkter og løsninger personen efterspørger.
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LEAD GENERERING 
FLOW

Trigger

Person er opdateret med e-marketing samtykke og 
abonnementstypen "Nyhedsbrev".

Løbende validering

Personen skalhave marketing samtykke mens flowet 
gennemføres.
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LEADGENERERING 
FLOW

CƻǊōŜǊŜŘŜƭǎŜ ŀŦ ƛƴŘƘƻƭŘ

V9πƳŀǊƪŜǘƛƴƎ ǎŀƳǘȅƪƪŜ ƛ /wa

VwŜƭŜǾŀƴǘŜ ǇŜǊǎƻƴπƛƴǘŜǊŜǎǎŜǊ ƛ /wa

VCƻǊƳǳƭŀǊ ƳŜŘ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎ ǎŀƳǘȅƪƪŜ ƻƎ ŀōƻƴƴŜƳŜƴǘ

Vaŀƛƭ м π±ŜƭƪƻƳǎǘ Ƴŀƛƭ όƻƳ ŦƛǊƳŀŜǘύ

Vaŀƛƭ н π±ƻǊŜǎ ǇǊƻŘǳƪǘŜǊ ƻƎ ȅŘŜƭǎŜǊ Ҍ ƭƛƴƪ

Vaŀƛƭ о πYǳƴŘŜŎŀǎŜǎ ƻƎ ǊŜŦŜǊŜƴŎŜǊ Ҍ ƭƛƴƪ

V[ƛƴƪ ǘƛƭ ǇŜǊǎƻƴπƛƴǘŜǊŜǎǎŜǊ

3
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FORBEREDELSE AF INDHOLD
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LEAD GENERERING 
FLOW

Byg flowet

Opsæt flowet trin for trin
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LEAD GENERERING 
FLOW

Succeskriterie

En eller flere person-interesser, omhandlende vores 
produkter, er udfyldt.
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LEADGENERERING 
FLOW

aƻƴƛǘƻǊŞǊ ƻƎ ŀƴŀƭȅǎŞǊ

IƻƭŘ ǄƧŜ ƳŜŘ ŜŦŦŜƪǘŜƴ ƻƎ ŀƴŀƭȅǎŜǊ ŘƛƴŜ aŀǊƪŜǘƛƴƎ 
!ǳǘƻƳŀǘƛƻƴ ŘŀǘŀΦ

Cƭƻǿǎ ƘŀǊ ƛƴŘōȅƎƎŜŘŜ ǊŀǇǇƻǊǘŜǊ ǎƻƳ ōƭΦŀΦ ǾƛǎŜǊΣ ƘǾƻǊ 
ƳŀƴƎŜ ǇŜǊǎƻƴŜǊ ŘŜǊ ƘŀǊ ƎŜƴƴŜƳŦǄǊǘ ŦƭƻǿŜǘ ŜƭƭŜǊ ŜǊ 
ŘǊƻǇǇŜǘ ǳŘΦ IǾƛƭƪŜ ŜπƳŀƛƭǎ ƛ ŦƭƻǿŜǘ ŘŜǊ ƘŀǊ ƘŀŦǘ ǎǘǄǊǎǘ 
ŜŦŦŜƪǘΣ ňōƴƛƴƎǎǊŀǘŜǊΣ ƪƭƛƪǊŀǘŜǊ ƳǾΦ

tň ǎƛƎǘ Ǿƛƭ Ƴŀƴ ƻƎǎň ƪǳƴƴŜ ōŜƴȅǘǘŜ ŘŜ ŀƭƳƛƴŘŜƭƛƎŜ 
ŘŀǎƘōƻŀǊŘǎ ǘƛƭ ǊŀǇǇƻǊǘŜǊƛƴƎΦ



Relationships that matter. Revenue that grows.



Relationships that matter. Revenue that grows.



Relationships that matter. Revenue that grows.

OVERSIGT OG RAPPORTER
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FLOWS

о ŜƪǎŜƳǇƭŜǊ Ǉň aŀǊƪŜǘƛƴƎ !ǳǘƻƳŀǘƛƻƴ Cƭƻǿǎ ŘŜǊ ǳƴŘŜǊǎǘǄǘǘŜǊ ƪǳƴŘŜǊŜƧǎŜƴ

Leadgenerering flow Krydssalg flow Event flow

Personen har udfyldt en formular på 
hjemmesiden for at tilmelde sig vores 

nyhedsbrev. 

Et flow bestående af 2-3 mails skal 
inspirere og informere personen om 

vores firma, produkter og løsninger, og 
fortælle om andre referencekunder, 
der har succes med vores produkter 

og løsninger.

Målet er at få personen til at vælge én 
eller flere person-interesser.

CƛǊƳŀŜǘ ƘŀǊ ƪǄōǘ Ŝǘ ōŜǎǘŜƳǘ ǇǊƻŘǳƪǘΦ 
{ƻƳ ǎǳǇǇƭŜƳŜƴǘ ǘƛƭ ŘŜǘǘŜ ǇǊƻŘǳƪǘ ƪŀƴ 
ŦƛǊƳŀŜǘ ƳŜŘ ŦƻǊŘŜƭ ƪǄōŜ Ŝǘ ǘƛƭƘǄǊŜƴŘŜ 
ǇǊƻŘǳƪǘκȅŘŜƭǎŜ όŜƪǎŜƳǇŜƭǾƛǎ ǎŀƭƎ ŀŦ 

Ŝƴ ǎŜǊǾƛŎŜŀŦǘŀƭŜκπȅŘŜƭǎŜύΦ 

9ǘ Ŧƭƻǿ ōŜǎǘňŜƴŘŜ ŀŦ мπн Ƴŀƛƭǎ ǎƪŀƭ 
ŦƻǊǘŋƭƭŜ ƻƳ ƳǳƭƛƎƘŜŘŜƴ ƻƎ Ŧň 

ǇŜǊǎƻƴŜƴ ǘƛƭ ŀǘ ǾƛǎŜ ƛƴǘŜǊŜǎǎŜ ƻƎ ƪǄōŜΦ

aňƭŜǘ ŜǊ Ŝǘ ǾǳƴŘŜǘ ǎŀƭƎ Ǉň ǎǇŜŎƛŦƛƪǘ 
ǇǊƻŘǳƪǘκȅŘŜƭǎŜ ǊŜƎƛǎǘǊŜǊŜǘ Ǉň ŦƛǊƳŀŜǘΦ

Personen har tidligere deltaget til et 
lignende event eller vist interesse for 

vores events ved at abonnere på 
invitationer. 

Et flow bestående af 2-3 mails skal få 
personen til at tilmelde sig og deltage i 

eventet.

Målet er at få personen til at tilmelde 
sig det aktuelle event, og 

efterfølgende evaluere eventet.



wŜƭŀǘƛƻƴǎƘƛǇǎ ǘƘŀǘ ƳŀǘǘŜǊΦ wŜǾŜƴǳŜ ǘƘŀǘ ƎǊƻǿǎΦ

KRYDSSALG FLOW

Formål

At få gjort personen bevidst om muligheden for tilkøb af 
dette ekstra produkt/ydelse og få kunden til at købe 
produktet/ydelsen.

Trigger

Et vundet salg på en bestemt salgs-/produkttype på 
firmaet.

Trin for trin

Flowet indeholder forskellige trin som vent, split, e-mails 
og opret opfølgning.

Succeskriterie

Når der er et nyt vundetsalg på firmaet af typen 
έ{ŜǊǾƛŎŜŀŦǘŀƭŜέ όŜƭƭŜǊ ŦŜƭǘŜǘ έ{ŜǊǾƛŎŜŀŦǘŀƭŜέ ŜǊ ǳŘŦȅƭŘǘύΦ



wŜƭŀǘƛƻƴǎƘƛǇǎ ǘƘŀǘ ƳŀǘǘŜǊΦ wŜǾŜƴǳŜ ǘƘŀǘ ƎǊƻǿǎΦ

EVENT FLOW

Formål

At gøre personen interesseret i vores kommende event, så 
personen vælger at deltage, og dermed bliver inspireret og 
motiveret til fortsat at købe vores produkter.

Trigger

Alle tidligere projektdeltagere med funktionen "Deltager" 
på projekter af typen "Event" og/eller personer der har 
tilvalgt abonnementstypen "Invitationer" tilføjes via et 
(statisk*) udvalg.

Trin for trin

Flowet indeholder forskellige trin som split, e-mails, tilføj 
ǘƛƭ ǇǊƻƧŜƪǘΦ CƭƻǿŜǘ έŘŜƭŜǊέ ǎƛƎ ŘŜǎǳŘŜƴ ƛ н ƴȅŜ ŦƭƻǿǎΦ

Succeskriterie

Person tilføjes som projektdeltager på aktuelt projekt 
"Produktlancering - mobiltelefoniϦ ƳŜŘ ǘȅǇŜƴ Ϧ9ǾŜƴǘέΦ



wŜƭŀǘƛƻƴǎƘƛǇǎ ǘƘŀǘ ƳŀǘǘŜǊΦ wŜǾŜƴǳŜ ǘƘŀǘ ƎǊƻǿǎΦ

FLOWS

3 eksempler på Marketing Automation Flows der understøtter kunderejsen

[ŜŀŘƎŜƴŜǊŜǊƛƴƎ ŦƭƻǿKrydssalg flow Event flow

Personen har udfyldt en formular på 
hjemmesiden for at tilmelde sig vores 

nyhedsbrev. 

Et flow bestående af 2-3 mails skal 
inspirere og informere personen om 

vores firma, produkter og løsninger, og 
fortælle om andre referencekunder, 
der har succes med vores produkter 

og løsninger.

Målet er at få personen til at vælge én 
eller flere person-interesser.

Firmaet har købt et bestemt produkt. 
Som supplement til dette produkt kan 
firmaet med fordel købe et tilhørende 
produkt/ydelse (eksempelvis salg af en 

serviceaftale/-ydelse). 

Et flow bestående af 1-2 mails skal 
fortælle om muligheden og få 

personen til at vise interesse og købe.

Målet er et vundet salg på specifikt 
produkt/ydelse registreret på firmaet.

tŜǊǎƻƴŜƴ ƘŀǊ ǘƛŘƭƛƎŜǊŜ ŘŜƭǘŀƎŜǘ ǘƛƭ Ŝǘ 
ƭƛƎƴŜƴŘŜ ŜǾŜƴǘ ŜƭƭŜǊ Ǿƛǎǘ ƛƴǘŜǊŜǎǎŜ ŦƻǊ 
ǾƻǊŜǎ ŜǾŜƴǘǎ ǾŜŘ ŀǘ ŀōƻƴƴŜǊŜ Ǉň 

ƛƴǾƛǘŀǘƛƻƴŜǊΦ 

9ǘ Ŧƭƻǿ ōŜǎǘňŜƴŘŜ ŀŦ нπо Ƴŀƛƭǎ ǎƪŀƭ Ŧň 
ǇŜǊǎƻƴŜƴ ǘƛƭ ŀǘ ǘƛƭƳŜƭŘŜ ǎƛƎ ƻƎ ŘŜƭǘŀƎŜ ƛ 

ŜǾŜƴǘŜǘΦ

aňƭŜǘ ŜǊ ŀǘ Ŧň ǇŜǊǎƻƴŜƴ ǘƛƭ ŀǘ ǘƛƭƳŜƭŘŜ 
ǎƛƎ ŘŜǘ ŀƪǘǳŜƭƭŜ ŜǾŜƴǘΣ ƻƎ 

ŜŦǘŜǊŦǄƭƎŜƴŘŜ ŜǾŀƭǳŜǊŜ ŜǾŜƴǘŜǘΦ
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PILOT PROGRAM

Mulighed for at afprøve SuperOffice Flows
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FLOWS PILOT PROGRAM

IǾƻǊŘŀƴ ŘŜƭǘŀƎŜǊ Řǳ ƛ Cƭƻǿǎ tƛƭƻǘ tǊƻƎǊŀƳ ƳŜŘ ƘƧŋƭǇ ŦǊŀ ƻǎΚ

Kunde

Å qƴǎƪŜǊ ǘƛƭ ƪƻƴƪǊŜǘŜ aŀǊƪŜǘƛƴƎ !ǳǘƻƳŀǘƛƻƴ Cƭƻǿǎ 
όōŜǎƪǊŜǾŜǘύ

Å wŜƭŜǾŀƴǘŜ Řŀǘŀ ƻƎ ƎƻŘ ŘŀǘŀƪǾŀƭƛǘŜǘ

Å YŜƴŘǎƪŀō ǘƛƭ {ǳǇŜǊhŦŦƛŎŜ aŀǊƪŜǘƛƴƎ ŦƻǊƳǳƭŀǊŜǊΣ Ƴŀƛƭ 
ǳŘǎŜƴŘŜƭǎŜǊΣ ǎǇƻǊŜŘŜ ƭƛƴƪǎ ƳǾΦ ŜǊ Ŝƴ ŦƻǊŘŜƭ 

Å IŀǾŜ ƭŜŘƛƎŜ ǊŜǎǎƻǳǊŎŜǊ ƛŦǘΦ ŦƻǊōŜǊŜŘŜƭǎŜΣ ǿƻǊƪǎƘƻǇ ƻƎ 
ǳŘŘŀƴƴŜƭǎŜ

Å IŀǾŜ aŀǊƪŜǘƛƴƎ 9ǎǎŜƴǘƛŀƭǎ ƭƛŎŜƴǎ ƻƎ aŀǊƪŜǘƛƴƎ tƭŀǘŦƻǊƳ ƛ 
ŘŜƴ ƴǳǾŋǊŜƴŘŜ {ǳǇŜǊhŦŦƛŎŜ ƭǄǎƴƛƴƎ

Å .ŜǘŀƭŜ ŦƻǊ мс ǘƛƳŜǊǎ ƴǄŘǾŜƴŘƛƎ ƪƻƴǎǳƭŜƴǘ ŀǎǎƛǎǘŀƴŎŜΣ ǘƛƭ ŀǘ 
ƪƻƳƳŜ ƛ ƎŀƴƎ ƳŜŘ Cƭƻǿǎ tƛƭƻǘ tǊƻƎǊŀƳƳŜǘ όрл҈ Ǌŀōŀǘ Ǉň 
ƪƻƴǎǳƭŜƴǘǘƛƳŜǊƴŜύ

SuperOffice

Å Sikre tilmelding til SuperOffice Pilot program 
(udføres af SuperOffice administratoren hos kunde)

Å Tildele (midlertidig) Marketing Premiumlicens til løsning

Å Sikre at brugere har korrekt Marketing licens

Å Sikre at brugere har behørige funktionelle rettigheder 
(gerne administrator)

Å Booke SuperOffice forretningskonsulent



Relationships that matter. Revenue that grows.

FLOWS PILOT PROGRAM

Sådan udfører vi et Flow Pilot Program

Forberedelse Kort online møde ²ƻǊƪǎƘƻǇ ¦ŘŘŀƴƴŜƭǎŜOpsætning

±ƛ ŦǊŜƳǎŜƴŘŜǊ ŦƻǊōŜǊŜŘŜƭǎŜǎπ
ŘƻƪǳƳŜƴǘ ǘƛƭ ƪǳƴŘŜƴ ƳŜŘ 
ǇǳƴƪǘŜǊ ŘŜǊ ǎƪŀƭ ŦƻǊōŜǊŜŘŜǎ 
ƛƴŘŜƴ ŀŦƘƻƭŘŜƭǎŜ ŀŦ 
ǿƻǊƪǎƘƻǇǇŜƴ

Når de aftalte Flows er sat op 
og testet præsenteres disse for 

kunden, der samtidig får 
uddannelse i opsætning, 

vedligehold og rapportering

Afholdelse af workshop for at 
få besluttet og defineret, hvilke 
Marketing Automation Flows 

der skal opsættes*

Vi afholder et kort online møde 
med kunden og sikrer at 

kunden har fået adgang til Pilot 
programmet og svarer på 

eventuelle spørgsmål

Konsulenten opsætter de 
aftalte Flows i SuperOffice og 

laver test



òRELATIONSHIPS MATTERó
{ǳǇŜǊhŦŦƛŎŜ ƘƧŋƭǇŜǊ ƳŜŘ ŀǘ ǇƭŀŎŜǊŜ ŘƛƴŜ ƪǳƴŘŜǊŜƭŀǘƛƻƴŜǊ ƛ ƪŜǊƴŜƴ ŀŦ Řƛƴ ǾƛǊƪǎƻƳƘŜŘ 

πƻƎ ƻǇƴň ǊŜŜƭƭŜ ŦƻǊǊŜǘƴƛƴƎǎǊŜǎǳƭǘŀǘŜǊΦ

Fånye kunder {ŋƭƎƳŜǊŜ ǘƛƭ
ŜƪǎƛǎǘΦ ƪǳƴŘŜǊ

Reducer 
kundeafgang

Forbedre
kundeoplevelsen

Forbedre
produktiviteten

Relationships that matter. Revenue that grows.


