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TIMES ARE TOUGH



NYE TIDER – NYE BEKYMRINGER!

Konkurrencen er 
overalt

Økonomien er 
presset

Lavere budgetter
og færre

ressourcer

Kundernes
forventninger

ændrer sig

Teknologisk
udvikling ændrer

forretningen

Hvordan skiller man 
sig ud fra 

mængden?

Hvordan skaber
man en robust 
salgspipeline?

Hvordan gør man 
mere med mindre?

Hvordan opbygger
man de relationer, 
kunderne ønsker?

Hvordan halter 
man ikke bagud i 

udviklingen?
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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.

• Tiltrække nye kunder

• Sikre glade og tilfredse kunder

• 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 
du ”churn”

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

EMNER VI BEHANDLER I E-BOGEN
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HVORDAN KAN CRM HJÆLPE?

1. CRM – en 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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E-BOG

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



OVERVIND “TOUGH TIMES”
Fokuser på de 3 vigtigste forretningsstrategier og understøt disse med CRM

Find og vind nye kunder Behold de hårdt tjente
kunder

Sælg mere til dine (glade) 
eksisterende kunder
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KUNDEPROGRAM

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

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

Kundeservice 
prioritet

Kunde-
kategorisering

VIP 
arrangementer
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HVORDAN…?

SuperOffice skal understøtte jeres kundeprogram.

Jeres medarbejdere skal være bekendt med 
kundeprogrammet.



CRM/KUNDEPROGRAM
Et eksempel på et kundeprogram

Kundekategori

Definer dine kundekategorier 
i forhold til omsætning:

✓ A-kunde: > xx tusind

✓ B-kunde: <= xx tusind

✓ C-kunde: < xx tusind

Aktivitetsfrekvens

Antal møder pr. kategori/år

VIP arrangementer og kampagner

KPI

Vækste 10% i omsætning på A-
kunder

Minimer churn (kundeafgang)

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

✓ Køb år til dato

✓ Scripting

✓ Solgte ”Salg” i SuperOffice

KUNDE 
KATEGORISERING
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AKTIVITETSFREKVENS

✓ Besøgsfrekvens

✓ Aktivitetstyper & møder med den rigtige person

✓ Engagement (events, kampagner etc.)
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RAPPORTERING

✓ Dashboard

✓ Forsømte kunder

✓ Aktivitetsliste

✓ Manglende opfølgning på tilbud

✓ Kundetilgang/kundeafgang

✓ SAINT (Sales Intelligence)
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At være proaktiv – kontrollere en forventet situation, før den opstår

SAINT SUPEROFFICE SALES INTELLIGENCE

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

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

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

✓ Er der fremtidige aktiviteter registreret på alle aktuelle 
projekter? 
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EKSEMPEL PÅ SAINT REGEL

SAINT REGLER

Forsømte kunder:

Kriterier som “antal opfølgninger sidste 120 dage < 1
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SAINT er tilgængelige for:

SAINT – SUPEROFFICE SALES INTELLIGENCE

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

Sammenlign jeres faktiske salg med jeres salgsmål

Vi har altid et mål, som vi forsøger at nå – få realtime data med 
SALES TARGET, som vil hjælpe med at guide jer til beslutninger 
og aktioner
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Opsætningsmuligheder

SALES TARGET Firmakategori
Branche

Land

Salgstype
Kilde

Konkurrent

Brugerens mål

Brugergruppens
mål

Virksomhedens
mål
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DASHBOARDS

Sammenlign jeres mål med:

✓ Opnået omsætning pr. kategori

✓ Team forecast imod mål for dette år

✓ Omsætning vs. mål dette år

✓ Mål vs. salgstype forecast
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Er tilgængelig for ONLINE kunder:

SALES TARGET

Kræver:

Sales Premium licens

SALES TARGET UNLIMITED (sitelicens) 
kan tilkøbes
Giver ubegrænset antal teams mål & brugere samt mulighed for opsætning af mål for: Kategori, Branche, 
Land, Salgstype, Kilde, Konkurrent 
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AI LAB

AI Lab og de seneste fremskridt -
fremtidige muligheder for at bruge AI i 
SuperOffice
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SUPEROFFICE COPILOT



Relationships that matter. Revenue that grows.

SUPEROFFICE
COPILOT
AI-funktionalitet i SuperOffice

✓ Inspiration til konkurrentinformation, salgspitch & tilbud

✓ Opsummering af spørgsmål og svar på en servicesag 

✓ Hurtig oprettelse via mail med SuperOffice for Outlook



Relationships that matter. Revenue that grows.

AI HJÆLP TIL
Tilbudsskrivning
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AI HJÆLP PÅ
Service sager
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AI HJÆLP TIL
Oprettelse af firma/person fra mail (SuperOffice for Outlook)
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AI I SUPEROFFICE
FOR OUTLOOK
Nem og hurtig oprettelse af firma & person
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KOMMENDE AI 
FUNKTIONER (PILOT V2)

AI i aktivitetsdialogen

AI i service sager
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MARKETING 
PREMIUM

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

1

VI GENNEMGÅR

Forskellige Marketing 
Automation Flows

4

CRM Marketing 
- og kunderejsen

2 Vi bygger et Marketing 
Automation Flow

5

SuperOffice Marketing 
Premium

3 6 Pilot kunde på
Marketing Premium
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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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Online/Digital marketing

Social media marketing

Account Based Marketing

eMail marketing

Traditional marketing

Outbound marketing

Inbound marketing

Search Engine marketing

Affiliate marketing

Content marketing

Video marketing

Voice marketing

Influencer marketing

Conversational marketing

Buzz marketing

Influencer marketing

Acquisition marketing Contextual marketing

Personalized marketing

Brand marketing

Product marketing

Guerilla marketing

Native Marketing

Relationship marketing

Stealth Marketing

Customer Marketing

Word of mouth marketing

Relationship marketing

Partner marketing

Event marketing

User-generated marketing



Relationships that matter. Revenue that grows.

TOP MARKETING TRENDS 2024

Internettet forklarer de 4 største marketing trends som værende:

1. 
AI og automation

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.

>> Fra ”nice to have” til 
”need to have” 

- også i B2B. 

Visuel historiefortælling 
kan forvandle kompleks 

information til forståelige, 
engagerende fortællinger.

>> Genopblomstring af e-
mail marketing. 

70 % af fagfolkene 
foretrækker stadig at blive 

kontaktet via e-mail, 
hvilket gør det til en af de 
mest effektive kanaler til 

B2B-marketing.
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CRM MARKETING

Marketing der understøtter kunderejsen



MARKETING I SUPEROFFICE

ATTRACT LOYALTYCONVERT CLOSE

Relationships that matter. Revenue that grows.

Website, SEO  

Blog, webinars, podcasts

Social media

Paid/organic distribution 

Forms

Calls-to-action

Landing pages

Contact 

CRM

Emails

Workflows

Customer relationships

Surveys

Events

Customer programs

After-sales service

Strangers Lead CustomerVisitor Promoter
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HVORFOR UDVIDE MARKETING?

Traditionelle Marketing Automation platforme

Kræver integration Behov for en specialist Betaler for mere

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 SuperOffice Marketing 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.
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EKSEMPLER PÅ 
FLOWS

Forskellige typer af Marketing 
Automation Flows
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FLOWS

3 eksempler på Marketing Automation Flows der understøtter kunderejsen

Lead generering flow Krydssalg flow Event flow

Personen har tilmeldt 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.

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.
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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? 

Planlæg din kommunikation1

FREMGANGSMÅDE

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
Sæt succeskriterier for flowet.

Sæt mål og spor succes5

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

Lav indholdet klar3
Hold øje med effekten og analyser data.

Monitorér og analysér6

Hvordan kommunikation automatiseres med SuperOffice Flows
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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 skal have marketing samtykke mens flowet 
gennemføres.
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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

✓ Link til person-interesser
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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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LEAD GENERERING 
FLOW

Monitorér og analysér

Hold øje med effekten og analyser dine Marketing 
Automation data.

Flows har indbyggede rapporter som bl.a. viser, hvor 
mange personer der har gennemført flowet eller er 
droppet ud. Hvilke e-mails i flowet der har haft størst 
effekt, åbningsrater, klikrater mv.

På sigt vil man også kunne benytte de almindelige 
dashboards til rapportering.
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OVERSIGT OG RAPPORTER
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FLOWS

3 eksempler på Marketing Automation Flows der understøtter kunderejsen

Lead generering 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.

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.

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.
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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 vundet salg på firmaet af typen 
”Serviceaftale” (eller feltet ”Serviceaftale” er udfyldt).
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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 
til projekt. Flowet ”deler” sig desuden i 2 nye flows.

Succeskriterie

Person tilføjes som projektdeltager på aktuelt projekt 
"Produktlancering - mobiltelefoni" med typen "Event”.
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FLOWS

3 eksempler på Marketing Automation Flows der understøtter kunderejsen

Lead generering 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.

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.

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.
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PILOT PROGRAM

Mulighed for at afprøve SuperOffice Flows
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FLOWS PILOT PROGRAM

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

Kunde

• Ønsker til konkrete Marketing Automation Flows 
(beskrevet)

• Relevante data og god datakvalitet

• Kendskab til SuperOffice Marketing formularer, mail 
udsendelser, sporede links mv. er en fordel 

• Have ledige ressourcer ift. forberedelse, workshop og 
uddannelse

• Have Marketing Essentials licens og Marketing Platform i 
den nuværende SuperOffice løsning

• Betale for 16 timers nødvendig konsulent assistance, til at 
komme i gang med Flows Pilot Programmet (50% rabat på 
konsulenttimerne)

SuperOffice

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

• Tildele (midlertidig) Marketing Premium licens til løsning

• Sikre at brugere har korrekt Marketing licens

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

• Booke SuperOffice forretningskonsulent
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FLOWS PILOT PROGRAM

Sådan udfører vi et Flow Pilot Program

Forberedelse Kort online møde Workshop UddannelseOpsætning

Vi fremsender forberedelses-
dokument til kunden med 

punkter der skal forberedes 
inden afholdelse af 

workshoppen

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



“RELATIONSHIPS MATTER”
SuperOffice hjælper med at placere dine kunderelationer i kernen af din virksomhed 

- og opnå reelle forretningsresultater.

Få nye kunder Sælg mere til
eksist. kunder

Reducer 
kundeafgang

Forbedre
kundeoplevelsen

Forbedre
produktiviteten

Relationships that matter. Revenue that grows.
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