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DAGENS AGENDA

Marketing PREMIUM

Marketing Automation Flows i SuperOffice

Times are Tough

Introduktion og e-bog

Spgrgsmal

- til dagens emner

Kundeprogram

Salgsintelligens (SAINT) og salgsmal

Al Lab

Nyheder og pilot

Afrunding og evaluering

Tak for i dag
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Relationships that matter. Revenue that grows. = BﬁSuperOffice



Konkurrencen er @konomien er
overalt presset
Hvordan skiller man Hvordan skaber
sig ud fra man en robust
mangden? salgspipeline?

Relationships that matter. Revenue that grows.

Lavere budgetter
og faerre
ressourcer

833

Hvordan ggr man
mere med mindre?

Kundernes
forventninger
a2ndrer sig

Hvordan opbygger
man de relationer,
kunderne gnsker?

NYE TIDER — NYE BEKYMRINGER!

Teknologisk
udvikling sendrer
forretningen

o

R —

Hvordan halter
man ikke bagud i
udviklingen?
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TIMES ARE TOUGH

Ny e-bog til download

| vores nye e-bog har vi sat fokus pa 3 vigtige
forretningsstrategier der kan hjalpe virksomheder med
at klare den gkonomiske storm og komme ud pa toppen.

e Tiltreekke nye kunder
* Sikre glade og tilfredse kunder

 Szxlge mere til eksisterende kunder
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EMNER VI BEHANDLER | E-BOGEN

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

FOCUS ON
SELLING MORE 2. KUNDEFASTHOLDELSE

TO EXISTING Seet kundeservice i centrum: Sadan undgar

Time to talk about you and your profit! After all,
you're doing business to make money.

3. SALG MERE TIL EKSISTERENDE KUNDER
Mersalg og krydssalg: Sadan sikrer du
omsaetningsvaekst
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HVORDAN KAN CRM HJZALPE?

1. CRM —en redningsvest til at klare den
gkonomiske storm

CRM - A LIFE 2. Hvordan en CRM-lgsning kan hjzelpe dig med

WEST FOR at tiltraekke nye kunder
WEATHERING

;:IgE:AONOMIC 3. Hvordan en CRM-lgsning kan hjzelpe dig

med at gge kundefastholdelsen

Thriving in tough times requires a strategic shift
in focus. It also forces you to embrace change
and leverage the power of technology.

4. Hvordan en CRM-Igsning kan hjzelpe dig
med at selge mere til eksisterende kunder
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E-BOG

“A LEADER’S GUIDE TO BUSINESS GROWTH IN TOUGH TIMES”

of SuperOffice

CONTENTS

E» Introduction

) Setting the scene: What worries business leaders tod3
£» Narrowing your focus: Three proven strategies that c3
) Focus on winning new customers

) Focus on boosting customer retention

D Focus on selling more to existing customers

ED> CRM - alife vest to weathering the economic storm

£ Conclusion

INTRODUCTION

Times are tough. The economic
situation in the world right now
is far from being stable.

Due to the shaky economic circumstances, businesses are
now facing unprecedented challenges, such as rising
inflation, soaring interest rates, labor shortages, disrupted
supply chains, declining customer demand, and others.

For medium-sized B2B organizations, in particular, this
means it’s time to reevaluate the key business strategies in
order to not just weather the storm, but also emerge
stronger.

As business leaders today are navigating through
unpredictable market conditions, they need to not only
adapt, but also make a strategic shift in focus that will help
their companies thrive in times of adversity.

Having been on the market for over 30 years, SuperOffice
has seen it all - the ups and downs of economies, financial
crises, political turmoil, and returns to growth and
prosperity.

Since we managed to get over all of those fluctuations,
we've decided to share our knowledge and hands-on
experience.

In this guide, we will:

@ Outline the key challenges of today’s turbulent
business landscape.

B Offer you our vision on how to tackle the key
challenges: attracting new customers, selling
more to existing customers, and boosting
customer retention.

® Share some of the lessons we've learned from
our own experience of going through tough
times.

@ Give you the unique insights we've collected by
talking to thousands of companies about their
growth strategies and tactics.

What we want to do with this guide is to help you
focus on what matters most now - finding, catching
and keeping happy customers.

©F SuperOffice




OVERVIND “TOUGH TIMES”

Fokuser pa de 3 vigtigste forretningsstrategier og understgt disse med CRM

Behold de hardt tjente Salg mere til dine (glade)
kunder eksisterende kunder

Find og vind nye kunder

2%

I"'
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KUNDEPROGRAM

Brug SAINT og Sales Target til at sikre at
dit kundeprogram bliver fulgt og dine
KPI er opfyldt

llllll
llllll
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KUNDEPROGRAM

Defination

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

Formalet med et kundeprogram er typisk at skabe
loyalitet, gge kundetilfredshed, opna gentagne k@b og
styrke kundens tilknytning til virksomheden eller brandet.

Relationships that matter. Revenue that grows.

Kunde- Tilbudsfordele

kategorisering

Aktivitetsfrekvens

VIP

arrangementer

Kundeservice

prioritet
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HVORDAN...?

SuperOffice skal underst¢tte—.

Jeres medarbejdere skal veere bekendt med
kundeprogrammet.

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ Supel‘Ofﬁce



CRM/KUNDEPROGRAM

Et eksempel pa et kundeprogram

Kundekategori Aktivitetsfrekvens KPI

Definer dine kundekategorier

Antal mgder pr. kategori/ar Vaekste 10% i omsaetning pa A-
i forhold til omseaetning:

kunder
VIP arrangementer og kampagner

v A-kunde: > xx tusind Minimer churn (kundeafgang)

v B- P <= i
B-kunde: <= xx tusind @ge kundeengagementet

v’ C-kunde: < xx tusind (events, kampagner etc)

of SuperOffice



KUNDE
KATEGORISERING

v’ Integration med Erp
v Kegb ar til dato

v’ Scripting
v Solgte ”Salg” i SuperOffice

Relationships that matter. Revenue that grows. Bﬁ SuperOffice




AKTIVITETSFREKVENS

v Besggsfrekvens
v’ Aktivitetstyper & mgder med den rigtige person

v' Engagement (events, kampagner etc.)

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ Supel‘Office



RAPPORTERING

v’ Dashboard
v Forsgmte kunder fo o\
v Aktivitetsliste .
v Manglende opfelgning pa tilbud
v Kundetilgang/kundeafgang

v SAINT (Sales Intelligence)

Relationships that matter. Revenue that grows. Bﬁ SuperOffice



SAI NT SUPEROFFICE SALES INTELLIGENCE

At vaere proaktiv — kontrollere en forventet situation, faor den opstar

v' Hvilke kunder har vi ikke fulgt op pa de sidste 6 maneder?

v Hvilke kunder har ikke kgbt hos os inden for de sidste 3
maneder?

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

v Er der fremtidige aktiviteter registreret pa alle aktuelle '
projekter?

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ SuperOffice



EKSEMPEL PA SAINT R

Forsomte kunder:

Kriterier som “antal opfalgnir

SAINT REGLER

Forsgmte kunder

Mangler aktivitet
Senest opdateret 06-05-2024 11:20

SuperOffice. (3 I =

Relationships that matter. Revenue that grows.

Opret opfeigning Tilfg) 1 udvalg...

G
E Licenser . Teellere Firma Projekt Perscn
(@) Brugere EE Statusovervagning Forsemte kunder
. = _— Beskrivelse Opret opfalgning v Vis
[ & Forsgmte kunder B ]
' Privacy Kunden uden keb det sidste ar ] Mangler aktivitet #W\\
o4 4-\
AR R A
i+
tidste 120 %« w1 Cpfelgning, Alle, Alle
Service Bemeerkning Interesser Barsen N>
Moregwontakt:  Tegt Demo
Kategoh: A -[Kunde
Kede: TURSTALLA
Nirmmen 10083
SEfirk
Branche: Hagdel
Poraz=r Aar t Hansen
06-01-2022 MA () (2)| =opgave Rediger
Luk N
@ Markedsfaring . R e e e aalg Projekter Tilbudsdokumenter Sager Pote » =
Tra=k en kolonneoverskrift, og slip den her for at gruppere efter den pégaldende kolonne &
A Verdg
T K. Dato T Type T Tekst YT FEY FY ST " Salgsnavn Y | MNavn T | Projek. T
:'“., Feedback admin -




SAI NT — SUPEROFFICE SALES INTELLIGENCE

SAINT er tilgeengelige for:

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

Vi har altid et mal, som vi forsgger at na — fa realtime data med |
SALES TARGET, som vil hjeelpe med at guide jer til beslutninger | |
og aktioner !

Sammenlign jeres faktiske salg med jeres salgsmal i o—

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ SuperOffice



Firmakategori

SALES TARGET

al
Opsatningsmuligheder i Land

Brugergruppens

| i |
Targets Lo ®
Select year: 2022 ~ Q Sa IgStype
)
‘Bj !I Jan 2022 Feb 2022 Mar 2022 Apr 2022 May 2022 Jun 2022 Sum KI I d e
v Sales EUR v 450,000 450,000 450,000 450,000 450,000 450,000 = 5100000 & = I : k t

Al 494,251 484, 251 484 251 494 251 204,251 494 251 = 5,731,012
Abigail Hart 62,500 62,500 2,500 62,500 62,500 62500 = 750,000 & EI
Abigail Harrison 200,000 200,000 200,000 200,000 0 200,000 = 2200000 & =
Anna Brown 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 = 600000 & =
Dylan Reed 27,084 27,084 27084 27,084 27,084 27,084 = 325008 @ =
= b3 667 20,667 20,667 29,667 29,667 20667 = 356004 B = o
||'\g__|'||.|||..-||.—; “A Ir Som e ens
4+ Company target 62,500 62,500 62,500 62,500 62,500 62,500 = 750000 & =
Technical - O o
. 2,500 12,500 12,500 12,500 12,500 12500 = 150000 & = m a r u e re n S m a
Finance department
Administration p7.500 37,500 37,500 37,500 37,500 37500 = 450000 6 =
Marketing
Services 2,500 12,500 12,500 12,500 12,500 12500 = 150000 & =
‘ =+ Add groups and users Create fargets for your teams and their members to track their progress.

| Save ‘ | Save and close ‘ ‘ Close |

&
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DASHBOARDS

SwperOffice.  +1 ass 400

Sammenlign jeres mal med:

Hvordan gér det i forhold til mal ?

Opnaet omsaetning pr. kategori
Team forecast imod mal for dette ar
Omsaetning vs. mal dette ar

Mal vs. salgstype forecast

AR N NN

Opnéelse af mal i forhold til kundekategon
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SALES TARGET

Er tilgaengelig for ONLINE kunder:

Kraever:

Sales Premium licens

SALES TARGET UNLIMITED (sitelicens)
kan tilkgbes

Giver ubegraenset antal teams madl & brugere samt mulighed for opsaetning af mdl for: Kategori, Branche,
Land, Salgstype, Kilde, Konkurrent

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ SuperOffice



Al LAB

Al Lab og de seneste fremskridt -
fremtidige muligheder for at bruge Al i
SuperOffice

llllll
llllll
IIIIII
llllll

...... of SuperOffice
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SUPEROFFICE COPILOT
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SuperOffice Copilot v

W Copilot

Bliv inspireret ved hjaelp af Al. Brug de foruddefinerede spargsmal
nedenfor eller chat med mig.

SUPEROFFICE
COPILOT e

Al-funktionalitet i SuperOffice

‘ Konkurrenter H Branche

v' Inspiration til konkurrentinformation, salgspitch & tilbud
v' Opsummering af spgrgsmal og svar pa en servicesag

v’ Hurtig oprettelse via mail med SuperOffice for Outlook

Skriv en besked... >

Relationships that matter. Revenue that grows.
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Al HIZALP TIL

Tilbudsskrivning

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ Supel‘Office



SuperOffice.

A OB

(9 Dashboard
HE Fima
@® person
“T"  Daghog
%© salg
] Projekt

™ sager
E: Udvlg
(@ Indbakke
Markedsfaring
A~ Veerktej
K) wmaivideo

Salg Mere Links e

© Service mdoul til 18 personer
Firma: [ &
Person: L. *'~'oo-

Projekt:

Jeg har noteret mig felgende:

8 mand i service
& mand i projektafdelingen
4 kgrende serviceteknikere

Udfart 0..
Salgsguide Tilbud Aktiviteter
v identify v Qualify

Opfalgninger:

Relationships that matter. Revenue that grows.

Bemeerkning

©

Interessenter

Dokumenter:

CSS Project overview > T

DKK <7

A
A
v
= Opgave Rediger
CSS Project controlli > =

[ ] Vis alle faser

. Feedback: Copilot

SuperOffice Copilot v

A
w Copilot

Bliv inspireret ved hjzelp af Al. Brug de foruddefinerede spargsmal nedenfor eller
chat med mig.

w Copilot
Salgsforslag

Keere L

Vi haber, at denne besked finder jer godt. Vi vil gerne praesentere jer for et
speendende upsell-mulighed, der kan vaere til stor gavn for jeres virksomhed.

Upsell-opportunity: Service modul til 18 personer

Vi har bemaerket, at | allerede er en vaerdsat kunde hos os, og vi vil gerne tilbyde
jer vores service modul til 18 personer. Dette modul vil give jer adgang til en bred
vifte af funktioner og fordele, der vil optimere jeres arbejdsprocesser og gge jeres
effektivitet.

# Funktioner og fordele

- Avanceret servicehandtering: Med vores service modul kan | nemt oprette og
administrere serviceopgaver, tildele dem til de rette medarbejdere og falge op pa

deres status. Dette vil sikre, at | altid er i stand til at levere en fremragende service

til jeres kunder. a
- Effektiv ressourcestyring: Med vores service modul kan | nemt planlaegge og

s mrme reeee renr e ndae A arlaidara Gdeb e mm mestarialae TiattA al

Skriv en besked... >

OF SuperOffice



Al HJZALP PA

Service sager
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SuperOffice

A O B i [ |

(9 Dashboard
HE Firma
(® rerson
“*"  Dagbog
% salg
] Projek

™ sager
E: Udvalg
(@  Indbakke
Markedsfaring
/~  Verktg
E) waivideo

4 D 3450006 %

lkke sende mail fra Super

Find sag | v

Ikke sende mail fra SuperOffice

- -

Tidsfrist:  23-04-2024 14:49

Meddelelser Detaljer Zndringslog « 7
Svar | 4 v Visalle (11)
- 23. april 2024 1449 = &, H =
vo- . 23.april 2024 15:03 & R =
v 24. april 2024 1024 & v R =
Vometoes T D 24.april202412:53 0 & R =
VoLl T 24 april 2024 15:59 0 & P =
v 25. april 2024 07:37 & H =
¥ el I 7= 25 april 2024 08:17 & R =
VoD ' "~ - 25.april 2024 12:28 & F =
% o7 29 april 2024 14:58 & H =

Forlagbet tid: 1m

T

(ST LSTEIE Y
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Sagstype:
Status:

Ejer:

Kategori:
Pricritet:
Adgangsniveau:
Salg:

Projekt:

Tags:

D: 3450006 < ¢

= Opgave

©

Request hd
Solved v
Mo T - hd
DK/Support/1. User hd
Medium v
Ekstern v
Vielg eller saqg efter et element v
Vielg eller saqg efter et element v

W

Tilfej tag

. Feedback: Copilot

SuperOffice Copilot v

bruge tunktionerne klik for svar” eller ‘Kiik for videresend’
for at tilfgje vedheeftninger og sende ud. Sagen kan lukkes. A

W Copilot

Keere kollega,

Tak for din henvendelse angaende problemer med at
sende mails fra SuperOffice og abne dem i Outlook. Vi
beklager de udfordringer, du har oplevet.

For at lgse dette problem anbefaler vores supportteam
falgende trin:

1. Tjek dine lokale indstillinger og sikre dig, at alt er korrekt
konfigureret.

2. Prav at (re)tilknytte webtools ved at downloade en ny
config fil.

3. Hvis du har brug for at tilfgje en fil i en eksisterende e-
mail aktivitet, kan du gere det ved at felge vejledningen i
SuperOffice.

4. Hvis du oplever en bug i indbakken, kan du i stedet
bruge funktionerne 'klik for svar’ eller "klik for videresend'
for at tilfgje vedheeftninger og sende ud.

Vi haber, at disse trin vil hjeelpe dig med at lgse problemet.
Hvis du stadig oplever problemer, er du velkommen til at

kontakte vores supportteam igen.

Med venlig hilsen,
[dit navn]

© O o

Skriv en besked... >
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Al HJALP TIL

Oprettelse af firma/person fra mail (SuperOffice for Outlook)
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SuperOffice for Outlook

¢ Back

Add new company and contact

Al | SUPEROFFICE
FOR OUTLOOK

Nem og hurtig oprettelse af firma & person

0'* Based on the content of this e-mail, we have
suggested details for this sender. Please venfy
before creating this contact.

Mr/Ms

First name

Adam

Last name

Neil

Title

Al Expert

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ Supel‘Ofﬁce



B 15minutes ~ L Filip Morman

B Title

KOMMENDE Al

E R lasem St s AR

FUNKTIONER piory =

Ak Messages Details Change log
To: Add Recipient b Cc/Bec
Al i aktivitetsdialogen
Al i service sager . —lo ole o
Arial - As~ B i U A S E =M e [E] 4 % :
All®||%= || M| Defautt v External ¥ OhOm17s | | Cancel
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MARKETING
PREMIUM

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

llllll
llllll
llllll
llllll
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VI GENNEMGAR

Marketing typer Forskellige Marketing
og trends Automation Flows

Vi bygger et Marketing
Automation Flow

CRM Marketing
- og kunderejsen

Pilot kunde pa
Marketing Premium

SuperOffice Marketing
Premium
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MARKETING
TYPER OG TRENDS
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MARKETING ER ARBEJDET MED AT SKABE
O0G KOMMUNIKERE VZARDIBASEREDE
ARGUMENTER FOR DE PRODUKTER O0G
YDELSER DU LEVERER

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

Relationships that matter. Revenue that grows. Bﬁ SuperOffice



B2B BUYING JOURNEY

Contact with a
former colleague

|

Purchasing rules
overrule group decision

l

Feasibility Budgetcut  Legalflag
CEO turnover #—— End-user input FEVIEW -
Procurement flag Capital
J' review
Websearch board
Executive presentation N
and questions Budget
approved Supplier cocial med End-user input
Trends report | ocial media
l l Websearch reviewed " WEE‘:;FE conversation

PROBLEM SOLUTION

IDENTIFICATION

EXPLORATION

REQUIREMENTS SUPPLIER

BUILDING SELECTION

l A 4
L White paper Supplier REP
hsite RFP Live supplier Buvi
Independent download WeDs . b response —» PP uying
———  online visit - ——— creation comparison demos group debate
research Overwhelming .
-L — information about Online
the problem ——» content Supplier's | |
White paper Peer discussions shared buying guide More information
download Web search download needed from
salesreps
Misal |.gnment d_hnke_dm Online
on problem iscussionns virtual Business
L+ Web search - demos case data PURCHASE
T_ M|53I|gnmer1T Group Buying unavailable DECISION
on solution diagnostic ——— consultat
scope deployment discussion ‘
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Expert
consultation
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Customer Marketing Traditional marketing

OnIine/DigitaI marketing Content marketing
Relationship marketing . ] .
Video marketmg Stealth Marketing
Affiliate marketing Relationship marketing eMail marketing

Influencer marketing Native Marketing

Social media marketing
Personalized marketing

Word of mouth marketing

Buzz marketing Account Based Marketing Product marketing
Brand marketing Outbound marketing
. Guerilla marketing
Inbound marketlng Event marketing Influencer marketing
User-generated marketing Search Engine marketing

Contextual marketing

Acquisition marketing Voice marketing

Partner marketing Conversational marketing
Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ SuperOffice



TOP MARKETING TRENDS 2024

Internettet forklarer de 4 stgrste marketing trends som vaerende:

1.
Al og automation

>> Hvordan virksomheder
analyserer data,
personaliserer
kundeoplevelser og
optimerer kampagner ved
brug af kunstig intelligens
og marketing automation.

o
i3

Relationships that matter. Revenue that grows.

2.
Personalisering

>> Personalisering af
kundedata for bedre at
sammensatte og tilpasse
indhold, anbefalinger og
tilbud.

| B2B udmegnter dette sig i
forbedret ABM-

markedsfgring.

3.
Video marketing

>> Fra ”nice to have” til
"need to have”
- ogsa i B2B.

Visuel historiefortzelling
kan forvandle kompleks
information til forstaelige,
engagerende fortzllinger.

4.
E-mail marketing

>> Genopblomstring af e-
mail marketing.

70 % af fagfolkene
foretraekker stadig at blive
kontaktet via e-mail,
hvilket g@r det til en af de
mest effektive kanaler til
B2B-marketing.

BP!@
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CRM MARKETING

Marketing der understgtter kunderejsen

Relationships that matter. Revenue that grows. EOG' SuperOfﬁce



MARKETING | SUPEROFFICE

ATTRACT
Strangers > Visitor

Website, SEO
Blog, webinars, podcasts
Social media

Paid/organic distribution

Relationships that matter. Revenue that grows.

CONVERT

)

Forms
Calls-to-action
Landing pages

Contact

)

CRM
Emails
Workflows

Customer relationships

Customer

LOYALTY

> Promoter

Surveys
Events
Customer programs

After-sales service

of SuperOffice



HVORFOR UDVIDE MARKETING?

Traditionelle Marketing Automation platforme

Kraever integration

Ombkostninger og kompleksitet ved
integration med dine andre
forretningskritiske lgsninger.

Problemer med datakvalitet og
dataintegritet.

Risiko for informationssiloer og
fejljustering.

Kan ikke bruge andre CRM-data til
malretning.

Relationships that matter. Revenue that grows.

Behov for en specialist

Behov for en (ekstern) marketing
specialist for at have ngdvendige
ekspertise til opsaetning og
vedligehold af marketing automation
flows, hvilket er kostbart.

Mere tidskraevende at komme i gang
og se resultater.

Mindre kontrol.

Betaler for mere

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

De fleste MA-lIgsninger er designet til
store B2C-marketingbehov. Som B2B-
virksomhed risikerer du at betale for
en lang reekke funktioner, du maske
aldrig har brug for eller gnsker.

Darlig ROLI.

of SuperOffice



MARKETING
PREMIUM

SuperOffice nye Marketing Automation

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ Supel‘Office



MARKETING AFDELINGEN?

Content Writer

Paid Media Specialist Graphic Designer.

| ——————— - L L )

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ SuperOfﬁce
Venligst lant fra LinkedIn



https://www.linkedin.com/posts/samgillies_tiktok-tiktokforbusiness-activity-7179021089186971648-_yzz?utm_source=share&utm_medium=member_desktop

MARKETING
PREMIUM

Hvorfor kommer SuperOffice med en ny
Marketing licens?

Med SuperOffice Marketing Premium gnsker vi at tilbyde
en brugervenlig Marketing Automation lgsning, der giver

Marketing-afdelingen mulighed for at opbygge
avancerede marketing flows uden ekstern assistance.

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

Vi leverer den ngdvendige funktionalitet, uden
overflgdige funktioner.

Relationships that matter. Revenue that grows.
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EKSEMPLER PA
FLOWS

Forskellige typer af Marketing
Automation Flows

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ Supel‘Office



FLOWS

3 eksempler pa Marketing Automation Flows der understgtter kunderejsen

Lead generering flow

Personen har tilmeldt sig vores
nyhedsbreuv.

Et flow bestaende af 2-3 mails skal
inspirere og informere personen om
vores firma, produkter og lgsninger,

og fortzelle om andre
referencekunder, der har succes med
vores produkter og I@sninger.

Malet er at fa personen til at vaelge én
eller flere person-interesser.

Relationships that matter. Revenue that grows.

Krydssalg flow

Firmaet har kgbt et bestemt produkt.
Som supplement til dette produkt kan
firmaet med fordel kgbe et tilhgrende
produkt/ydelse (eksempelvis salg af
en serviceaftale/-ydelse).

Et flow bestaende af 1-2 mails skal
forteelle om muligheden og fa
personen til at vise interesse og kgbe.

Malet er et vundet salg pa specifikt
produkt/ydelse registreret pa firmaet.

Event flow

Personen har tidligere deltaget til et
lignende event eller vist interesse for
vores events ved at abonnere pa
invitationer.

Et flow bestaende af 2-3 mails skal fa
personen til at tilmelde sig og deltage i
eventet.

Malet er at fa personen til at tilmelde
sig det aktuelle event, og
efterfglgende evaluere eventet.

©F SuperOffice



HANDS-ON FLOWS

Opbygning af Marketing Automation Flow

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ Supel‘Office



FREMGANGSMADE

Hvordan kommunikation automatiseres med SuperOffice Flows

Byg flowet

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

Planlaeg din kommunikation

Hvor skal vi automatisere for at veere mere
relevante, sikre hgj produktivitet og mindre
manuel opfplgning?

Hvad er formalet og hvem skal vi malrette vores
kommunikation mod?

Definer trin og handlinger

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

Sat mal og spor succes

Saet succeskriterier for flowet.

Lav indholdet klar

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

Monitorér og analysér

Hold gje med effekten og analyser data.

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ Supel‘Office



LEAD GENERERING
FLOW

Formal

At fa vaekket personens interesse for vores firma og
produkter generelt, og overbevise personen om, at vores
firma vil veere det rigtige valg som ny leverandgr af de
produkter og lgsninger personen efterspgrger.

Relationships that matter. Revenue that grows.

EKSEMPEL // MARKETING AUTOMATION FLOW - LEAD GENERERING

Beskrivelse

Personen har givet samtykke til e-marketing og valgt
abonnementstypen "Nyhedsbrev". Dette kan enten vaere
sket via en udfyldt formular pa hjemmesiden, eller ved
at personen er blevet oprettet manuelt af en
medarbejder og via GDPR-mailen med linket til
kundeportalen, har personen givet samtykke til e-
marketing og valgt at abonnere pa "Nyhedsbrev".

Et flow bestaende af 3 mails skal inspirere og informere
personen om vores firma, produkter og lesninger, og
fortaelle om andre referencekunder, der har succes med
vores produkter og lesninger.

Formal

At fa vaekket personens interesse for vores firma og
produkter generelt, og overbevise personen om, at
vores firma vil vaere det rigtige valg som ny leverander af
de produkter og lesninger personen eftersperger.

Mal

Fa personen til at vaelge person interesser, hvilke svarer
til de produkter og lasninger firmaet leverer, 53 vi
fremaover kan vaere endnu mere specifikke og relevante i
vores kommunikation med personen.

KPIl" er

Flere nye kunder (strategisk)

Flere leads (taktisk)

Flere tilmeldinger til nyhedsbrev (operationelt)

Forberedelse/forudsatninger
- E-marketing samtykke
+ Relevante person-interesser
- Formular med marketing samtykke og abonnement
« Mail 1 - Velkomst mail (om firmaet)
+ Mail 2 - Vores produkter og ydelser + link
+ Mail 3 - Kundecases og referencer + link
+ Link til person-interesser

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

Lebende validering

Person skal have samtykke til e-marketing og have
abonnementstypen "Nyhedsbrev”, ellers fijernes
personen automatisk fra flowet.

Succeskriterie
En eller flere person-interesser, ormhandlende vores
produkter, er udfyldt.

Andre bemaerkninger

©F SuperOffice




LEAD GENERERING
FLOW

Trigger

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

Lobende validering

Personen skal have marketing samtykke mens flowet
gennemfgres.

Relationships that matter. Revenue that grows.

EKSEMPEL // MARKETING AUTOMATION FLOW - LEAD GENERERING

Beskrivelse

Personen har givet samtykke til e-marketing og valgt
abonnementstypen "Nyhedsbrev". Dette kan enten vaere
sket via en udfyldt formular pa hjemmesiden, eller ved
at personen er blevet oprettet manuelt af en
medarbejder og via GDPR-mailen med linket til
kundeportalen, har personen givet samtykke til e-
marketing og valgt at abonnere pa "Nyhedsbrev".

Et flow bestaende af 3 mails skal inspirere og informere
personen om vores firma, produkter og lesninger, og
fortaelle om andre referencekunder, der har succes med
vores produkter og lesninger.

Formal

At fa vaekket personens interesse for vores firma og
produkter generelt, og overbevise personen om, at
vores firma vil vaere det rigtige valg som ny leverander af
de produkter og lesninger personen eftersperger.

Mal

Fa personen til at vaelge person interesser, hvilke svarer
til de produkter og lasninger firmaet leverer, 53 vi
fremaover kan vaere endnu mere specifikke og relevante i
vores kommunikation med personen.

KPIl" er

Flere nye kunder (strategisk)

Flere leads (taktisk)

Flere tilmeldinger til nyhedsbrev (operationelt)

Forberedelse/forudsatninger
- E-marketing samtykke
+ Relevante person-interesser
- Formular med marketing samtykke og abonnement
« Mail 1 - Velkomst mail (om firmaet)
+ Mail 2 - Vores produkter og ydelser + link
+ Mail 3 - Kundecases og referencer + link
+ Link til person-interesser

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

Lebende validering

Person skal have samtykke til e-marketing og have
abonnementstypen "Nyhedsbrev”, ellers fijernes
personen automatisk fra flowet.

Succeskriterie
En eller flere person-interesser, ormhandlende vores
produkter, er udfyldt.

Andre bemaerkninger

©F SuperOffice




LEAD GENERERING
FLOW

Forberedelse af indhold

E-marketing samtykke i CRM

Relevante person-interesser i CRM

Formular med marketing samtykke og abonnement
Mail 1 - Velkomst mail (om firmaet)

Mail 2 - Vores produkter og ydelser + link

Mail 3 - Kundecases og referencer + link

NN N X X X X

Link til person-interesser

Relationships that matter. Revenue that grows.

EKSEMPEL

Beskrivelse

Personen har givet samtykke til e-marketing og valgt
abonnementstypen "Nyhedsbrev". Dette kan enten vaere
sket via en udfyldt formular pa hjemmesiden, eller ved
at personen er blevet oprettet manuelt af en
medarbejder og via GDPR-mailen med linket til
kundeportalen, har personen givet samtykke til e-
marketing og valgt at abonnere pa "Nyhedsbrev".

Et flow bestaende af 3 mails skal inspirere og informere
personen om vores firma, produkter og lesninger, og
fortaelle om andre referencekunder, der har succes med
vores produkter og lesninger.

Formal

At fa vaekket personens interesse for vores firma og
produkter generelt, og overbevise personen om, at
vores firma vil vaere det rigtige valg som ny leverander af
de produkter og lesninger personen eftersperger.

Mal

Fa personen til at vaelge person interesser, hvilke svarer
til de produkter og lasninger firmaet leverer, 53 vi
fremaover kan vaere endnu mere specifikke og relevante i
vores kommunikation med personen.

KPIl" er

Flere nye kunder (strategisk)

Flere leads (taktisk)

Flere tilmeldinger til nyhedsbrev (operationelt)

7

Forberedelse/forudsatninger
- E-marketing samtykke
- Relevante person-interesser
- Formular med marketing samtykke og abonnement
« Mail 1 - Velkomst mail (om firmaet)
+ Mail 2 - Vores produkter og ydelser + link
+ Mail 3 - Kundecases og referencer + link
+ Link til person-interesser

MARKETING AUTOMATION FLOW - LEAD GENERERING

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

Lebende validering

Person skal have samtykke til e-marketing og have
abonnementstypen "Nyhedsbrev”, ellers fijernes
personen automatisk fra flowet.

Succeskriterie
En eller flere person-interesser, ormhandlende vores
produkter, er udfyldt.

Andre bemaerkninger

©F SuperOffice
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LEAD GENERERING
FLOW

Byg flowet

Opsaet flowet trin for trin

©F SuperOffice

Relationships that matter. Revenue that grows.
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{:} Personen har givet samiykke til e-marketing og valgt abonnementstypen .
E-mail "Myhedsbrev”. Dette kan enten vaere sket via en udfyldt formular pa synlig for: Alle W
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Indstillinger
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=

Trin

Abonnementstype:

Fra:
Fra navn:
Fra adresse;

Svar til:

{Uspecificaret) W
[ | Tilsidesaet samtykke og abonnement
Brug altid hd
Service teamet (no reply)
kundeservice@slh.suocrm.eu

W

Brug ‘Fra’ som 'Svar-adresse

Send kun e-mails og smser inden for en bestemt tidsramme

Hverdage (man-fre) hd
Tidsramme mellem 07:30 O og 17:30 (O Danmark (GMT+01.00)
[ | Brug Google Analytics
Gem Afbryd




“4 Fritekstsggning
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. . . Vient pa handlin
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Indstillinger

Succes

=

Trin

Trigger

Person opdateret

Udvid dit flow
Ship dit tnin her

Afsluttet
Succes: Person opdateret

4 Fritekstsggning

© TRIGGER ) e

@ Triggere er automatiserede startpunkter for flowet. Du kan tilfgje flere triggere for flere
indgangspunkter og anvende yderligere filtre pa malkontaktpersoner, der kommer ind i
flowet. Personer kan ogsa tilfgjes manuelt eller overfares mellem flows. Filtre gaelder for

alle personer, uanset hvordan de blev tilfgjet.

@® Person opdaterset Fjern trigger
= (P samtyk.. v Erlig v ® ja O Nej 0G @
= (P Abonne.. v FErenaf W MNyhedsbreve @ 0G @

+ Tilfaj

=+ Tilfgj alternativ trigger

En kontaktperson kan kun starte dette flow én gang

Y Filter — Person skal matche disse kriterier for at starte dette flow )

= (@samty.. v Erlig v @ Ja O Nej 0G

+ Tilfaj

) Udelukkelsesliste — personer i udvalget fgjes ikke til flowet eller udelukkes fra flowet,

hvis de allerede deltager

Flow: Udelukkelsesliste (personer der skal udelukkes fra flows) &

cater
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[ - oy - ]

E | Slip dit trin her : f Vent p4 handling

%] Trn e 4
L Del
' Afsluttet
Succes: Person opdateret Opdater deltager

Opdater person

Tilf@j til udvalg/projekt

Fjern fra udvalg/projekt

aktivitet

Opret sag

Opret opfelgning

fi\'g;. Opret salg
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“4 Fritekstsggning
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Trin
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Traek og slip filer her  valg et CRM-dokument v nnemse
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LEAD GENERERING
FLOW

Succeskriterie

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

Relationships that matter. Revenue that grows.

EKSEMPEL // MARKETING AUTOMATION FLOW - LEAD GENERERING

Beskrivelse

Personen har givet samtykke til e-marketing og valgt
abonnementstypen "Nyhedsbrev". Dette kan enten vaere
sket via en udfyldt formular pa hjemmesiden, eller ved
at personen er blevet oprettet manuelt af en
medarbejder og via GDPR-mailen med linket til
kundeportalen, har personen givet samtykke til e-
marketing og valgt at abonnere pa "Nyhedsbrev".

Et flow bestaende af 3 mails skal inspirere og informere
personen om vores firma, produkter og lesninger, og
fortaelle om andre referencekunder, der har succes med
vores produkter og lesninger.

Formal

At fa vaekket personens interesse for vores firma og
produkter generelt, og overbevise personen om, at
vores firma vil vaere det rigtige valg som ny leverander af
de produkter og lesninger personen eftersperger.

Mal

Fa personen til at vaelge person interesser, hvilke svarer
til de produkter og lasninger firmaet leverer, 53 vi
fremaover kan vaere endnu mere specifikke og relevante i
vores kommunikation med personen.

KPIl" er

Flere nye kunder (strategisk)

Flere leads (taktisk)

Flere tilmeldinger til nyhedsbrev (operationelt)

Forberedelse/forudsatninger
- E-marketing samtykke
+ Relevante person-interesser
- Formular med marketing samtykke og abonnement
« Mail 1 - Velkomst mail (om firmaet)
+ Mail 2 - Vores produkter og ydelser + link
+ Mail 3 - Kundecases og referencer + link
+ Link til person-interesser

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

Lebende validering

Person skal have samtykke til e-marketing og have
abonnementstypen "Nyhedsbrev”, ellers fijernes
personen automatisk fra flowet.

Succeskriterie
En eller flere person-interesser, ormhandlende vores
produkter, er udfyldt.

Andre bemaerkninger

©F SuperOffice
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— @ Succeskriterier for deltagere

Indstillinger

(@) Succeskriterier definerer resultatet af, hvad du vil opna for hver deltager. Dette kan enten vaere en handling, som du vil have personer til at udfare, eller et segment, du vil have dem til at

{:} vaere en del af. Definition af succeskriterier betyder bedre sporing af flowets succesrate.

[ | Deltageren flyttes direkte til trinnet Afslut, nar succeskriterierne er opfyldt
Succes
@ pPerson opdateret Fjern eller erstat
Trin
= (P Personinteresse v Eren af W & Mobil & telefoni @ | & Billede & Lyd @ 0G
+ Tilfgj o

L |

& Produktinteresser
& Mobil & telefoni
o Billede & Lyd
|:| & Personligt
[ ] & Loyalitetsprogrammer
[ ] & Person relation
» (W] & Andet

v

v

L

Gem Afbryd
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LEAD GENERERING
FLOW

Monitorér og analysér

Hold gje med effekten og analyser dine Marketing
Automation data.

Flows har indbyggede rapporter som bl.a. viser, hvor
mange personer der har gennemfgrt flowet eller er
droppet ud. Hvilke e-mails i flowet der har haft st@rst
effekt, abningsrater, klikrater mv.

Pa sigt vil man ogsa kunne benytte de almindelige
dashboards til rapportering.

Relationships that matter. Revenue that grows.
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FLOWS

3 eksempler pa Marketing Automation Flows der understgtter kunderejsen

Lead generering flow

Personen har udfyldt en formular pa
hjemmesiden for at tilmelde si@g/ores

nyhedsbre ¢

Et flow bestae é 3 mails skal
|nsp|rere ere personen om

vore odukter og lgsninger, og
rée om andre referencekunder,
der har succes med vores produkter
og lgsninger.

Malet er at fa personen til at vaelge én
eller flere person-interesser.

Relationships that matter. Revenue that grows.

Krydssalg flow

Firmaet har kgbt et bestemt produkt.
Som supplement til dette produkt kan
firmaet med fordel kgbe et tilhgrende
produkt/ydelse (eksempelvis salg af
en serviceaftale/-ydelse).

Et flow bestaende af 1-2 mails skal
forteelle om muligheden og fa
personen til at vise interesse og kgbe.

Malet er et vundet salg pa specifikt
produkt/ydelse registreret pa firmaet.

Event flow

Personen har tidligere deltaget til et
lignende event eller vist interesse for
vores events ved at abonnere pa
invitationer.

Et flow bestaende af 2-3 mails skal fa
personen til at tilmelde sig og deltage i
eventet.

Malet er at fa personen til at tilmelde
sig det aktuelle event, og
efterfglgende evaluere eventet.

©F SuperOffice



KRYDSSALG FLOW

Formal

At fa gjort personen bevidst om muligheden for tilkgb af
dette ekstra produkt/ydelse og fa kunden til at kgbe
produktet/ydelsen.

Trigger

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

Trin for trin

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

Succeskriterie

Nar der er et nyt vundet salg pa firmaet af typen
”Serviceaftale” (eller feltet "Serviceaftale” er udfyldt).

Relationships that matter. Revenue that grows.
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EVENT FLOW

Formal

At ggre personen interesseret i vores kommende event, sa
personen veelger at deltage, og dermed bliver inspireret og
motiveret til fortsat at kebe vores produkter.

Trigger

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

Trin for trin

Flowet indeholder forskellige trin som split, e-mails, tilfgj
til projekt. Flowet “deler” sig desuden i 2 nye flows.

Succeskriterie

Person tilfgjes som projektdeltager pa aktuelt projekt
"Produktlancering - mobiltelefoni” med typen "Event”.

Relationships that matter. Revenue that grows.
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FLOWS

3 eksempler pa Marketing Automation Flows der understgtter kunderejsen

Lead generering flow

Personen har udfyldt en formular pa
hjemmesiden for at tilmelde si@g/ores

nyhedsbre ¢

Et flow bestae a 3 mails skal
|nsp|rere ere personen om

vore odukter og lgsninger, og
rée om andre referencekunder,
der har succes med vores produkter
og lgsninger.

Malet er at fa personen til at vaelge én
eller flere person-interesser.

Relationships that matter. Revenue that grows.

Krydssalg flow

Firmaet har kgbt et bestemt ukt.
Som supplement til det mﬂ kan
firmaet med fordel% hgrende
produkt/ydelm pelvis salg af en
send e/-ydelse).
E@géende af 1-2 mails skal
orteelle om muligheden og fa
personen til at vise interesse og kgbe.

Malet er et vundet salg pa specifikt
produkt/ydelse registreret pa firmaet.

Event flow

Personen har tidligere deltagi il et

lignende event eller vistg se for
vores events ved ere pa
invit@M r.

Et fl e&}e af 2-3 mails skal fa
pers&w Il at tilmelde sig og deltage i
eventet.

Malet er at fa personen til at tilmelde
sig det aktuelle event, og
efterfglgende evaluere eventet.
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PILOT PROGRAM

Mulighed for at afprgve SuperOffice Flows

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ Supel‘Office



FLOWS PILOT PROGRAM

Hvordan deltager du i Flows Pilot Program med hjalp fra os?

Kunde SuperOffice

* @nsker til konkrete Marketing Automation Flows Sikre tilmelding til SuperOffice Pilot program

(beskrevet) (udfgres af SuperOffice administratoren hos kunde)
* Relevante data og god datakvalitet Tildele (midlertidig) Marketing Premium licens til Igsning

udsendelser, sporede links mv. er en fordel

Sikre at brugere har behgrige funktionelle rettigheder

* Have ledige ressourcer ift. forberedelse, workshop og (gerne administrator)

uddannelse

Booke SuperOffice forretningskonsulent

* Have Marketing Essentials licens og Marketing Platform i
den nuvaerende SuperOffice I@sning

* Betale for 16 timers ngdvendig konsulent assistance, til at
komme i gang med Flows Pilot Programmet (50% rabat pa
konsulenttimerne)

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ Supel‘Ofﬁce



FLOWS PILOT PROGRAM

Sadan udfgrer vi et Flow Pilot Program

Vi afholder et kort online mgde
med kunden og sikrer at

kunden har faet adgang til Pilot Konsulenten opseetter de
programmet og svarer pa aftalte Flows i SuperOffice og
eventuelle sp@grgsmal laver test

Forberedelse Kort online mgde Workshop Opseetning Uddannelse

Nar de aftalte Flows er sat op
og testet praesenteres disse for

Afholdelse af workshop for at
fa besluttet og defineret, hvilke

Vi fremsender forberedelses-
dokument til kunden med

punkter der skal forberedes Marketing Automation Flows kunden, der samtidig far
inden afholdelse af der skal opseettes™ uddannelse i opsaetning,
workshoppen vedligehold og rapportering

Relationships that matter. Revenue that grows. bﬁ Supel‘Ofﬁce



“RELATIONSHIPS MATTER?”

SuperOffice hjzelper med at placere dine kunderelationer i kernen af din virksomhed
- og opna reelle forretningsresultater.

Forbedre
produktiviteten

Reducer Forbedre
kundeafgang kundeoplevelsen

Fa nye kunder Seelg mere til
eksist. kunder

2%

I"'

Relationships that matter. Revenue that grows. B06'Super0ffi<:e
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