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Online salg og marketing

- fra website til online kanal

Adm. direktør Per Rasmussen

eCapacity 

Fra Website til Online kanal

Branding, 
Produktpræsentation,

Simpel eHandel

Organisatorisk og strategisk fokus i virksomheden
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Vinderne:

�Forstår og optimere 
deres marketing

�Er effektive til at 
konvertere besøg til salg

�Effektivt forfølger en 
multikanal strategi
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Online handel i Danmark – forbrugerne er på nettet

� Danske forbrugere er flyttet på nettet
� 83% har adgang fra hjemmet og 92% er via en bredbåndsforbindelse.

� og de køber på nettet.
� 69% handler på nettet

Adgang til internettet fra hjemmet (2007) Køb på internettet (2007)

� Betydningen af virksomhedens website udvikler sig 
markant 

Kilde: Danmarks statistik

Online handel i Danmark – og de handler på nettet

Vare købt på nettet inden for de sidste 12 mdr.

� Nethandlen når 20 mia. i 2007

� De store virksomheder med store 
traditionelle afsætningskanaler 
opruster på nettet.

Øget konkurrence

Kilde: Danmarks statistik



12-10-2007

3

eCapacity

Rentemestervej 80

2400 København NV

Tlf. 70 26 27 23, Mail: info@ecapacity.dk

Første skridt – Optimering af online marketing

Optimering af 
online marketing

Optimering af 
salgsperformance

Multikanal

taktik / strategi 

Branding, 
Produktpræsentation,

Simpel eHandel

Organisatorisk og strategisk fokus i virksomheden
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Øget effekt i hvert led fra til salget

Antal besøg Konvertering Gennemført salgx =

Offline
(TV, Print, Outdoor osv.)

Online 
(Søg, Affiliates, Banner, email osv)

Henvisninger
(push fra øvrige kanaler)

Websitet
(Landing page)

Salgs-
kvittering

Budskabseffekten =>
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Analyser og forstå 
effekten af offline og 
online spending på:

•Besøg på sitet

•Konvertering til salg

Mål hvad der driver kunder til websitet

Websitet
(Landing page)

Offline

TVTV
KatalogKatalog

PrintPrint
RadioRadio

Online

emailemail
PartnerPartner

SearchSearch

AffiliatesAffiliates
DisplayDisplay

SponsorSponsor

Trafikken der drives 
af offline marketing

Trafikken der drives 
af offline marketing

Analyser og forstå 
effekten af offline og 
online spending på:

•Besøg på sitet

•Konvertering til salg

Mål hvad der driver kunder til websitet

Websitet
(Landing page)

Offline

TVTV
KatalogKatalog

PrintPrint
RadioRadio

Online

emailemail
PartnerPartner

SearchSearch

AffiliatesAffiliates
DisplayDisplay

SponsorSponsor

Trafikken der drives 
af offline marketing

Trafikken der drives 
af offline marketing

Besøg

35%

Salg

50%

Besøg

45%

Salg

25%
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Centrale KPI’er og mål man skal kende

Gennemført 

salgstransattion

Besøg på sitet

Besøg på sitet (visits)

Basis trafik – brand kendskab
Offline drevet trafik
Søgemaskine trafik - SEO/SEM
Affiliates og Partners
Banner, emails osv.

Salgstransaktioner

Offline

TVTV
KatalogKatalog

PrintPrint
RadioRadio

Online

emailemail

PartnerPartner

SearchSearch

AffiliatesAffiliates
DisplayDisplay

SponsorSponsor

Besøg på salgssektion
Besøg på bestillingsform
Konverteringsrater
Konvertering på formular

Centrale KPI’er og mål man skal kende

Gennemført 

transattion

Besøg på sitet

Besøg på sitet (visits)

Basis trafik – brand kendskab
Offline drevet trafik
Søgemaskine trafik - SEO/SEM
Affiliates og Partners
Banner, emails osv.

Salgstransaktioner

Offline

TVTV
KatalogKatalog

PrintPrint
RadioRadio

Online

emailemail

PartnerPartner

SearchSearch

AffiliatesAffiliates
DisplayDisplay

SponsorSponsor

Kunderne følges fra 
mediet til 
gennemført salg

Besøg på salgssektion
Besøg på bestillingsform
Konverteringsrater
Konvertering på formular

Benchmark de centrale 
KPI’er mod Best Practice.
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Online Marketing spending
A
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� Online marketing aktiviteter vælges i forhold til CPA

Basis
trafik

Egne medier
eks. e-mail

Basis

Search 
Engine

SEM/SEO

Search

Affiliates

Dækning i 
breden

Affliates

Partner

Tæt integration
på relevante 

sites

Partner

Kampagner

Banner o.l. på 
de store 
medier

Kampagner

Salgsmål

Max CPA 

Andet skridt – Optimer salgsperformance

Optimering af 
online marketing

Optimering af 
salgsperformance

Multikanal

taktik / strategi 

Branding, 
Produktpræsentation,

Simpel eHandel

Organisatorisk og strategisk fokus i virksomheden
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Skab en salgskultur

� Fra ”Webmaster” til ”Websælger”

� Sæt mål for salget og mål salgsperformance 
hele tiden

� Tænk i space management på web sitet, på 
samme måde som i en butik

Skab en salgskultur i web organisationen

� Nedbryd salgsbudgetter til dag, 
time eller minut niveau.

� Skab “sense of urgency” hvis 
målene for de vigtigste KPI’er ikke 
opnås. 

� Et high performance salgssite er 
ikke statisk, det skal konstant 
optimeres (tekster, headlines, 
billeder, flows osv.)

Performance measurement

Salgsstatus
lige nu

Landing page Kvittering

Produktinfo

Priser

Produktinfo

nyhedsbrev
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Løbende performancemåling og forbedring

Tracking af adfærd på sitetLøbende opfølgning på KPI’er

Usability test Kunde feedback

Salgsstatus
lige nu

Du lærer dine 
kunder at kende 

igennem dine 
tal.

Tredje skridt – Effektiv multikanal taktik/strategi

Optimering af 
online marketing

Optimering af 
salgsperformance

Multikanal

taktik / strategi 

Branding, 
Produktpræsentation,

Simpel eHandel

Organisatorisk og strategisk fokus i virksomheden
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Samspillet mellem kanalerne

� Etabler en multikanal strategi, eller blot 
klare aftaler mellem kanalerne, omkring:

� Hvornår henviser vi til nettet i 
markedskommunikationen?

� Afklaring af kanalkonflikten mellem 
forhandler og direkte salg via nettet.

� Indbyg incitaments modeller for 
medarbejdere i de interne kanaler når 
de henviser til nettet, der er på linie 
med de modeller der er for salg.

Web site

Butik

3. Part 
forhandler

Call
Center

Definition af rollen for hver kanal

� Definer hvor hver kanal 
har sin primære rolle –
hvor skal der fokuseres.

� Markedskommunikation 
der guider kunde ind i den 
optimale kanal.

� Én kunde oplevelse på 
tværs af kanalerne.

� Brand oplevelse

� Service 

� Osv.
Aktiviteter i salgstragten

Kunde segmenter
Aktiviteter efter salget

P
ro
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te
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ll.
 s
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vi
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Call center
3. Part

forhandler

Online Kanal

Eksempel på en kanal fokusering
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Fra Website til Online kanal

Branding, 
Produktpræsentation,

Simpel eHandel

Organisatorisk og strategisk fokus i virksomheden
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Vinderne:

�Forstår og optimere 
deres marketing

�Er effektive til at 
konvertere besøg til salg

�Effektivt forfølger en 
multikanal strategi

Tak for opmærksomheden

Spørgsmål?

Per Rasmussen

pr@eCapacity.dk
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Om eCapacity - Kompetencer og positionering

Corp. Strategi

Web IT
System 
integrator

Reklame- &
eMarketing-
bureauer

Online strategi og 
implementering

eCapacity er en uafhængig 
rådgivningsvirksomhed der bistår med at 
udarbejde online strategien og 
implementeringen af den. Konsulenterne har 
alle lang erfaring fra online organisationer, 
hvor de har drevet og implementeret nogle af 
de største eBusiness- og mediasites.

eCapacity placerer sig i markedet mellem Corporate Strategy
konsulenterne, reklamebureauerne og web IT integratorerne.

Om eCapacity - Personerne bag eCapacity

Per Rasmussen 
Adm. Direktør

� +10 års erfaring med ledelse af internet 
virksomhed.
� Online direktør i TDC – med ansvar for 

TDC koncernens BtB og BtC web 
aktiviteter, fra online salg og service til 
medie aktiviteter på nettet.

� Nordisk CEO for Sportal.com –
europæisk internet medie virksomhed.

� Ledelse af IT organisationer i PFA 
Pension og ISS.

� Uddannet IT ingeniør.
� Er med i bestyrelsen for FDIH (Dansk 

Internet Handel), Chairman for ETIS CSS 
(Customer Self Service), eBusiness
udvalget i DI.

Morten Busk 
Partner

� +10 års erfaring med internet og internet 
marketing
� Online chef  i TDC – med ansvar for 

onlinsalg og -marketing (TDC.dk) 
samt medie- og webtjeneste sitet 
TDConline.dk

� Forretningsudvikler i BG Bank –
digitale løsninger.

� Medstifter af i-Partner
� Uddannet Cand.polit

Ledelsen i eCapacity: Kontakt
eCapacity
Rentemestervej 80
2400 København NV
Tlf. 70 26 27 23
Mail: info@ecapacity.dk
www.ecapacity.dk


