
LUOMME VAHVOJA RATKAISUJA 
DIGITAALISEEN JA PAPERIPOHJAISEEN 
MARKKINOINTIVIESTINTÄÄN



DIGITAALINEN JA PAPERIPOHJAINEN 
VIESTINTÄ

InterMail uskoo yksilöllisen markkinointiviestinnän 
markkinoiden kasvavan tulevina vuosina. Taustalla on 
se, että sekä yksityishenkilöt että yritykset haluavat 
saada kohdistettuja viestejä, joissa näkyvät heidän 
omat yksilölliset kiinnostuksenkohteensa ja mieltymyk-
sensä. He eivät halua yksinkertaisia vakiosähköposteja, 
joissa on kaikille sama viesti. Yrityksillä tulee siksi olla 
syvällistä tietoa asiakkaistaan tai mahdollisista asiak-
kaistaan. On välttämätöntä käyttää ratkaisuja, joiden 
avulla voi yksinkertaisesti ryhmitellä niin käyttäytymistä 
koskevat yksityiskohdat kuin erilaiset transaktiotiedot-
kin. Tämän jälkeen tietoja voidaan käyttää kohdennet-
tujen viestien muokkaamiseen ja automatisointiin 
markkinointiviestinnässä.

SUORAPOSTITUKSEN ARVO
Uusimpien tutkimusten mukaan 73 % käyttäjistä pitää 
suorapostitusta parempana yhteydenottomuotona muihin 
verrattuna ja 65 % vastaanottajista kertoo reagoivansa 

suorapostituksiin. Ajatuksia herättäviä tuloksia. Useat 
yritykset ovat jo löytäneet uudelleen kirjeet ja “vanhanai-
kaisen” fyysisen suoramarkkinoinnin edut.

KEHITYS EUROOPASSA
InterMail tukee eurooppalaista Keep Me Posted 
-kampanjaa. Osa kansalaisista haluaa saada laskut, 
tiliotteet ja viranomaisten kirjeet paperimuodossa. 
Toiveen takana saattavat olla huoli tietoturvasta, 
fyysiset rajoitukset ja vammat, helpompi luettavuus, 
huono verkkoyhteys tai yksinkertaisesti puuttuvat 
tietokonetaidot.  Olipa syy mikä hyvänsä, kuluttajien 
toivetta saada itse valita heille sopiva viestintämuoto 
tulee kunnioittaa. Lue lisää osoitteesta www.keepme-
postedeu.org

HYÖDYNNÄ POTENTIAALI VIESTINNÄSSÄSI
Mahdollisuuksista ei ole pulaa, kun yritykset ja organi-
saatiot lähestyvät kuluttajia viesteillään. Ja tutkimusten 
mukaan kannattaa hieman “karjua”, jos haluaa erottua 
kilpailijoistaan: 79 % kuluttajista avaa mieluummin 
väripainatuksella ja grafiikalla varustetun kirjekuoren 
kuin kirjeen, jossa ei ole tällaista viestiä.

Tutkimukset ovat lisäksi osoittaneet, että digitaalista 
viestintää ja fyysisiä lähetyksiä yhdistelevät markki-
nointikampanjat saavat suuremman vastausasteen.

Viestintä: Autamme 
asiakkaitamme 
rakentamaan vahvempia 
suhteita asiakkaisiinsa.

” Kirjekuoret: Valmistamme 
miljoonia laadukkaita kir-
jekuoria käsityöperinteitä 
kunnioittaen.

”

Suurin vastausaste  
saadaan sähköpostien, 
tekstiviestien ja kirjeiden 
yhdistelmällä.

”
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VIESTINTÄ

AUTAMME SINUA RAKENTAMAAN VAHVEMMAT 
SUHTEET ASIAKKAISIISI
Kuluttajat ovat nykyään jatkuvassa tieto- ja tarjoustulvassa. 
Heidät pystyy tavoittamaan vain, jos viestintä on mukautet-
tu kunkin yksittäisen asiakkaan mukaan.

•	� Sinulla on jo ehkä asiakastietokanta ja hyvät tiedot 
markkinoista sekä asiakkaiden toiveista ja tarpeista.

•	� Haluat ehkä tietää, kuinka voit paremmin hankkia 
oikeanlaisia uusia asiakkaita.

•	 Kuinka nykyiset asiakkaasi voisivat olla kannattavampia?
•	 Kuinka pidät paremmin kiinni hyvistä asiakkaistasi?
•	� Tai ehkä käytät liikaa energiaa asiakkaisiin, joista ei 

koskaan tule kannattavia?

MITÄ ENEMMÄN TIEDÄT ASIAKKAISTASI, SITÄ 
PAREMMIN VOIT VIESTIÄ HEIDÄN KANSSAAN 
RelationPlus-asiakasuskollisuusohjelma antaa kootun 
katsauksen asiakastietokannastasi ja auttaa sinua kohden-
tamaan viestinnän oikeille asiakkaille oikeita aiheita hyödyn-
täen. Näet selkeästi yksittäisten asiakkaiden tiedot ja voit 
suunnata resurssit ja tehdä markkinointitoimia sen mukaan, 
missä vaiheessa asiakkuuden elinkaarta asiakas on. 
Tietokannan segmentoinnin ja analysoinnin lisäksi voit 
suorittaa toimia, jotka pidentävät ja vahvistavat asiakassuh-
detta ja parantavat asiakasuskollisuutta.

RelationPlus hyödyntää asiakkaidesi kaiken potentiaalin. 
Voit tunnistaa kanta-asiakasklubisi kannattavimmat 
asiakkaat ja dokumentoida tuoton jokaiselle eurolle, jonka 
investoit markkinointitoimenpiteisiin. Viime kädessä 
asiakasuskollisuudessa on kyse liiketoiminnasta, ja 
johtopäätös on selkeä: uskollisuus näkyy viivan alla.

BONUSJÄRJESTELMÄT
StroedeRalton on suorittanut tutkimuksia saadakseen 
selville, miksi asiakkaat liittyvät kanta-asiakasklubeihin. 
Vastaus on selkeä: tärkein syy ovat ostoista kertyvät 
bonukset. Käsittelemme vuosittain yli 10 miljardin Tanskan 
kruunun edestä transaktioita ja huolehdimme bonusten 

automaattisesta maksusta asiakkaille. Kyseessä voi olla 
bonuspisteiden tallettaminen tai bonusten käyttäminen 
oston yhteydessä.

HELPOIN TAPA KÄSITELLÄ YRITYKSEN  
ASIAKIRJOJA ON LET
Asiakirjankäsittely- ja verkkolaskutusjärjestelmämme LET 
voi huolehtia asiakkaiden kanssa käydystä hallinnollisesta ja 
taloudellisesta viestinnästä kokonaan tai osittain haluamal-
lasi toimitustavalla, joko kirjeitse, tulosteena, sähköpostitse, 
Netpostin tai vastaavan kautta.

Voit aina olla varma siitä, että vastaanottaja saa asiakirjan-
sa, koska Track & Trace -toiminto takaa, että fyysinen kirje 
lähetetään automaattisesti, jos esimerkiksi sähköpostitse 
lähetettyä asiakirjaa ei ole rekisteröity avatuksi.

SEGMENTOINTI LUO MAHDOLLISUUKSIA, MUTTA 
TOISINAAN MYÖS MONIMUTKAISUUTTA
Meillä on pitkä kokemus yksilöllisestä viestinnästä. 

Olemme mielellämme mukana kampanjassa ideavaiheesta 
lähtien aina toteutukseen asti ja kanavasta riippumatta.

Seuraamme toimeksiantoja alusta loppuun, jotta asiak-
kaamme voivat keskittyä kehittämään oikeita viestejä ja 
jottei heidän tarvitse ajatella lähetyksen käytännön 
toteutusta. Osaava viestintädivisioonamme vastaa sekä 
asiakasryhmien segmentoinnista, painotuotteiden toimituk-
sesta, kirjeiden, suorapostitusten, sähköpostien ja teksti-
viestien lähettämisestä sekä vastausten käsittelystä 
asiakastietojen analysoimiseksi. Työntekijöillämme on 
runsaasti asiantuntemusta ja tietoa siitä, kuinka ideat 
pannaan täytäntöön ja mikä on käytännössä mahdollista 
annetun aikataulun puitteissa.

Autamme sinua lähettämään viestisi digitaalisesti tai 
fyysisesti ja monia erilaisia kanavia käyttäen. Pääasia on, että 
lähetät oikean viestin oikealle kohderyhmälle oikeaan aikaan 
ja että käytät asiakkaidesi itse valitsemia lähetyskanavia.

Monet Pohjoismaiden suurimmista ja uraauurtavimmista suoramarkkinointi-, suhde- ja 
asiakasuskollisuusohjelmista ovat meidän käsialaamme. Viestimme yli 100 miljoonal-
le vastaanottajalle vuosittain.



80/20 

45%

MYYMÄLÄ MYYMÄLÄ

10 ostoksen jälkeen 
uskollinen asiakas on 
suositellut sinua 7 
mahdolliselle asiak-
kaalle (Bain & Company)
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Uskolliset asiakkaat käyvät kol-
me kertaa keskivertoasiakkaita 
useammin niissä myymälöissä, 
joissa he ovat jäseniä.

Tunnetko markkinointikampanjoiden  
uuden 80/20-säännön?  
Noin  80 % fyysisestä postista avataan, 
sähköposteista vain 20 %. 
(United States Postal Service)

Vastausaste lisääntyy 45 %, kun 
yhdistetään verkko, sähköposti, 
mobiili ja fyysiset lähetykset.  
(United States Postal Service)





SF BIO
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StroedeRaltonin RelationPlus-ratkaisusta SF Bio sai asiakasuskollisuusratkaisun, 
joka hyödyntää asiakastietoa aktiivisesti segmentointiin. Nyt SF Bio voi kohdentaa 
sähköpostilähetyksiään siten, että jäsenet saavat vain heitä kiinnostavia viestejä ja 
tarjouksia.

TIETOA SF BIOSTA
SF Bio kuuluu Nordic Cinema Groupiin, joka on Pohjoismai-
den suurin elokuvateatteriketju. Konsernilla on 103 
elokuvateatteria ja yhteensä 586 elokuvasalia kuudessa 
maassa – Suomessa, Ruotsissa, Norjassa, Virossa, 
Latviassa ja Liettuassa. SF Biolla on Ruotsissa 22 elokuva-
teatteria, joiden 244 salissa on yhteensä yli 32 000 
istumapaikkaa. Uusin elokuvateatteri on Filmstaden 
Scandinavia, joka tarjoaa ainutlaatuisen elokuvaelämyksen 
ja on Ruotsin ensimmäinen IMAX-elokuvasali.  

 
SF BION HAASTEET
Ennen RelationPlus-ratkaisun käyttöönottoa SF Bion Bio 
Klubben -asiakasuskollisuusohjelman jäsenet oli kirjattu 
useisiin eri järjestelmiin. Sen vuoksi asiakastietoja ei voitu 
käyttää aktiivisesti viestinnässä, esimerkiksi kampanjoiden 
tehoa ei pystytty seuraamaan, eikä tehokasta jälkiseurantaa 
tekemään. Asiakkaita ei segmentoitu kiinnostuksenkohtei-
den tai elokuvamieltymysten mukaan, ja kaikki jäsenet 
saivat samoja markkinointiviestejä.

TARJOAMAMME RATKAISU
StroedeRaltonin RelationPlus-ratkaisusta SF Bio sai 
asiakasuskollisuusratkaisun, joka hyödyntää asiakastietoa 
aktiivisesti segmentointiin. 

Nyt yritys voi kohdentaa sähköpostilähetyksiään siten, että 
jäsenet saavat vain heitä kiinnostavia viestejä ja tarjouksia.

Näin SF Bio saa paljon paremman mahdollisuuden viestiä 
jäsentensä kanssa. Lisäksi ratkaisua käytetään sisäisesti 
asiakasklubin tuottamien tulosten seurantaan, ja markki-
nointiosasto pystyy sen avulla seuraamaan avainlukuja, 
mitä se ei ollut aiemmin voinut tehdä. Näin pystytään 
mittaamaan yksittäisten kampanjoiden tuloksia tehokkaasti.

”Minun mielestäni olemme saaneet nämä edut hyvin 
nopeasti. Pääsimme nopeasti alkuun, ja koska järjestelmä 
on skaalautuva, pystyimme aloittamaan pienessä mittakaa-
vassa, minkä jälkeen olemme laajentaneet”, sanoo Maria 
Rosén, joka toimii Customer Loyalty Managerina SF Biossa.

”Olemme saaneet koulutusta useaan otteeseen omien 
tarpeidemme mukaisesti”, sanoo Matilda Herrgårdh Helzén, 
joka on SF Bion Cinema Club Coordinator. ”He vastaavat 
nopeasti, kun tarvitsemme tukea, ja heidän kanssaan on 
mukava tehdä töitä. Olen todella tyytyväinen!”, Matilda 
sanoo.

”RelationPlus-ratkaisusta saimme tarvitsemamme työkalut, 
joilla voimme personoida vuoropuhelua jäsenien kanssa ja 
lisäksi voimme mitata sen työn tuloksia, jota teemme 
pitkien asiakassuhteiden luomiseksi. Lyhyesti sanottuna: 
Tavoitteemme on saada yhä useammasta elokuvissa 
kävijästä todellinen elokuvaharrastaja!” Maria Rosén 
päättää.

RelationPlus-ratkaisusta 
saimme tarvitsemamme 
työkalut, joilla voimme 
personoida vuoropuhelua 
jäsenien kanssa ja lisäksi 
voimme mitata sen työn 
tuloksia, jota teemme  
pitkien asiakassuhteiden 
luomiseksi.

MARIA ROSÉN,
JOKA TOIMII CUSTOMER LOYALTY 
MANAGERINA
SF BIOSSA

”
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TIETOA NORDIC CHOICE HOTELSISTA
Nordic Choice Hotelsilla on 170 hotellia viidessä maassa, ja 
sen tavoite on olla matkailijoiden ykkösvalinta Pohjoismais-
sa ja Baltian maissa. Laajan hotelliketjun kohderyhmää ovat 
vapaa-ajan matkustajat, liikematkustajat ja konferenssit. 
Sen konsepteja ovat Comfort Express, Comfort Hotel, 
Quality Hotel, Quality Resort, Clarion Hotel, Clarion 
collection ja Nordic Hotels & Resort.

Nordic Choice Hotels haluaa kantaa vastuunsa yrityksenä, 
joten se panostaa erityisesti yhteiskuntavastuuseen. 
Hotelliketju haluaa toimia kestävän kehityksen mukaisesti  
panostaen toiminnassaan yhtä paljon liikevoittoon, ihmisiin 
ja ympäristöön. Nordic Choice Hotels -ketjun hotelleissa 
yövytään lähes 6,5 miljoonaa yötä, ja sen Nordic Choice 
Clubissa on yli miljoona jäsentä.

NORDIC CHOICE HOTELSIN HAASTEET
Kamppailu hotelliyöpymisten markkinoilla on kovaa, ja 
hotellien on vaikea erottua toisistaan. Koska asiakkaita on 
vaikea pitää, heille on sitäkin tärkeämpää tarjota hyvä 
kokemus, joka ulottuu itse hotellivierailun lisäksi myös 
seuraavan varauksen tekemiseen. Tämä asettaa suuria 
vaatimuksia asiakasuskollisuusohjelmalle, jonka täytyy 
varmistaa, että asiakkaat saavat oikeita viestejä ja voivat 
samalla itse seurata keräämiään pisteitä.

TARJOAMAMME RATKAISU
Nordic Choice Hotelsissa tiedetään, että kun taistelu 
asiakkaista käy kiivaana, asiakkaiden sitouttaminen 
asiakasuskollisuusohjelmalla antaa etulyöntiaseman. Hyvät 
tarjoukset klubin jäsenille takaavat, että uudelleen varaajien 
prosentuaalinen osuus on suuri. Kun asiakkaat vielä jaetaan 
Blue-, Silver-, Gold- ja Platinum-tasoihin, he näkevät 
nopeasti saman hotelliketjun käyttämisen tuomat edut. 

StroedeRalton on vuodesta 2001 lähtien toimittanut Nordic 
Choice Clubille RelationPlus-ratkaisua. IT-puolen hallinnoin-
nin lisäksi StroedeRalton vastaa myös suorapostituksista, 
joita lähetetään sekä sähköisesti että fyysisesti hotellien 
asiakkaille.

”StroedeRalton on yhteistyökumppanimme Nordic Choice 
Club -asiakasuskollisuusjärjestelmän käytössä ja kehittämi-
sessä. Hallinnoimme RelationPlus-ratkaisun avulla jäsenten 
bonuspisteitä, jäsenhistoriaa ja kampanjoita. Järjestelmä 
käsittelee myös kaikki rajapinnat kumppaneiden sekä 
sisäisten ja ulkoisten järjestelmäntoimittajien suuntaan. Se 
on mastertietokantamme, joka sisältää kaikki sivustojen 
choice.no ja choice.se henkilöprofiilit.

StroedeRalton on Nordic Choice Hotelsin pitkäaikainen 
yhteistyökumppani, jolla on vankkaa osaamista jäsenohjel-
miemme käytöstä olipa niissä käytössä bonuspisteitä tai ei. 

StroedeRalton on aina pystynyt toimittamaan palveluja 
Nordic Choicen kasvaessa vahvasti viime vuosien aikana”, 
sanoo Nicolay Corneliussen, joka on Nordic Choice Clubin 
Program Manager.

NORDIC CHOICE HOTELS
Nordic Choice Hotelsissa tiedetään, että kun taistelu asiakkaista käy kiivaana, asiakkaiden 
sitouttaminen asiakasuskollisuusohjelmalla antaa etulyöntiaseman. Siksi Nordic Choice 
Hotels keskittyy – yhdessä StroedeRaltonin kanssa – optimoimaan asiakasklubiaan, jotta 
jäsenet saavat parhaat tarjoukset oikeaan aikaan ja voivat samalla ansaita bonuspisteitä 
joka kerta varatessaan yöpymisen.
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”Hallinnoimme  
RelationPlus-ratkaisun 
avulla jäsenten  
bonuspisteitä,  
jäsenhistoriaa ja  
kampanjoita. 

NICOLAY CORNELIUSSEN,
PROGRAM MANAGER, 
NORDIC CHOICE CLUBIN



VARMISTAMME, ETTÄ YRITYKSESI TUNNETTUUS 
SAAVUTTAA ASIAKKAASI
Yrityksen identiteetin rakentaminen ja ylläpitäminen 
edellyttävät näkyvyyttä mahdollisimman monissa paikoissa 
– logolla koristeltuun kirjekuoreen taitellusta laskusta 
tuotteiden lähetyslaatikkoon ja itse tuotepakkaukseen.

Taistelu asiakkaiden huomiosta on kovaa, ja parhaiten 
pärjäävät ne, jotka pystyvät erottumaan kilpailijoista – myös 
kirjekuorien ja pakkausten avulla, sillä niitä pidetään entistä 
tärkeämpänä mainosmediana ja entistä olennaisempana 
osana yritysten graafista profiilia.

Meillä on kattava ja kilpailukykyinen valikoima erittäin 
laadukkaita kirjekuoria ja postituspakkauksia sekä flexo-, 
offset- tai digipainatuksella että ilman painatuksia. 
Asiantuntevilla työntekijöillämme on ammatillista näkemys-
tä, jonka turvin he auttavat sinua löytämään tarpeisiisi 
sopivat kirjekuoret tai pakkaukset.

KIRJE LUO USKOTTAVUUTTA
Paljon on tapahtunut sen jälkeen, kun ihmiset alkoivat 
lähettää toisilleen viestejä kirjeen muodossa.  Viime vuosina 
viestinnän kehitys on kulkenut yhä digitaalisempaan 
suuntaan. Useiden analyysien mukaan perinteinen kirje vie 
viestin hyvin perille, koska henkilökohtainen kirje on 
myönteinen ja herättää luottamusta. Vastausaste paranee 
entisestään, jos kirjekuoren etupuolella on väripainatus: se 
herättää huomiota sekä synnyttää mielenkiintoa ja uteliai-
suutta viestiä kohtaan. Tällainen kuori avataan paljon 
mieluummin kuin neutraali lähetys. 

INTERMAIL DANMARK
Konvolutfabrikken Danmark perustettiin vuonna 1898, ja se 
on sittemmin vaihtanut nimekseen InterMail Danmark. 
Kirjekuorien paikallinen tuotanto on lopetettu useita vuosia 
sitten ja keskitetty tehtaallemme Ruotsin Oskarshamniin. 
Hvidovressa jatketaan edelleen laadukkaiden kirjekuorien 
painatusta.

KIRJEKUORET

Suuri SkanPack-tuotelinjamme tarjoaa luovia ja asiakaskoh-
taisia lähetysratkaisuja kirjekuorien lisäksi. Kaikki on 
mahdollista, sillä prosessissa on mielestämme kyse 
luovasta ajattelusta ja innovatiivisuudesta sekä mahdolli-
suuksien näkemisestä ja niiden muuntamisesta laaturatkai-
suiksi. Voimme auttaa esimerkiksi lähetyspakkaustesi 
optimoinnissa, jottei sinun tarvitse maksaa tyhjän ilman 
lähettämisestä.

KIRJEKUORITEHDAS OSKARSHAMNISSA
Olemme valmistaneet kirjekuoria Oskarshamnissa vuodesta 
1932 lähtien. Ensimmäiset valmistettiin käsin yksinkertai-
silla apuvälineillä vaatimattomissa tiloissa. Oskarshamnin 
tehtaassa osataan edelleen käsitellä paperia, ja nykyään 
kirjekuoritehtaamme on yksi Euroopan nykyaikaisimmista.

Valmistamme vuosittain noin miljardi kirjekuorta ja 
painamme lähes 150 miljoonaa kirjekuorta. Meillä on laaja 
varastovalikoima, ja työntekijämme jakavat mielellään 
osaamistaan asiakkaille olivatpa kyseessä sitten vakio- tai 
erikoisvalmisteiset kirjekuoret – flexopainatuksella tai ilman.

INTERMAIL SUOMI
InterMail Suomi Oy on tärkeä osa InterMailia. Turun 
tehtaalla valmistettiin vuosina 1874–2014 valtava määrä 
kirjekuoria.

Kirjekuorimarkkinoiden hiipumisen vuoksi siellä tehdään 
nykyään vain painatuksia kirjekuoriin, jotka valmistetaan 
Oskarshamnissa. Turun varasto ja päivittäiset toimitukset 
Oskarshamnista mahdollistavat edelleen lyhyet toimitusajat 
ja erinomaisen laadun. Lisäksi myymme korkealaatuisia 
tulostus- ja toimistopapereita ja laajaa paikallista Skan-
Pack-postituspakkausvalikoimaa.
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InterMail Konvolutilla on kirjekuoritehdas Oskarshamnissa Ruotsissa sekä painot  
Tanskassa, Norjassa, Ruotsissa ja Suomessa. Markkinaosuutemme Pohjoismaiden  
kirjekuorivalmistuksesta ja painosta on noin 35 prosenttia.



ARKITEKTKOPIA
Arkitektkopia on nykyaikainen painotalo, jonka valikoimaan kuuluvat kaikki  
painotuotteet käyntikorteista julkisivubannereihin ja esitteistä näytteillepanoon.  
Arkitektkopia auttaa kaikessa luonnosteluvaiheesta valmiiseen tuotteeseen ja  
ymmärtää toimitusvarmuuden ja laadun merkityksen.

KIRJEKUORET / INTERMAIL 2016      11

TIETOA ARKITEKTKOPIASTA
Arkitektkopia on ympäri Ruotsia toimiva graafisen alan 
palveluyritys. Arkitektkopian liiketoimintaideana on toimittaa 
helppoja, lisäarvoa tuovia ja kestäviä kokonaisratkaisuja 
asiakkailleen digitaalisen ja painetun viestinnän alalla.

Arkitektkopia sopii kaikille, joilla on tarve viestiä – selkeästi ja 
nopeasti. Noin  300 työntekijää tekee töitä sen eteen, että 
asiakkaiden arjesta tulisi helpompaa mottonaan “luotetta-
vuus, luovuus ja persoonallisuus”.

Yrityksen vuosittainen liikevaihto on noin 400 miljoonaa 
Ruotsin kruunua, ja sillä on toimipisteitä 30 paikkakunnalla 
Ruotsissa.

TARJOAMAMME RATKAISU
InterMail toimittaa Arkitektkopialle sekä painettuja että 
painamattomia kirjekuoria.

”Olemme Arkitektkopialla hyvin tyytyväisiä yhteistyöhön 
InterMailin kanssa. InterMailin tuotteet ovat aina hyvälaa-
tuisia ja heidän joustavuutensa takaa sen, että Arkitektkopia 
voi tarjota kilpailukykyistä tuotevalikoimaa”, kertoo 
Arkitektkopian toimitusjohtaja Gunnar Duintjer.

Olemme Arkitektkopialla 
hyvin tyytyväisiä  
yhteistyöhön InterMailin 
kanssa.

GUNNAR DUINTJER, 
TOIMITUSJOHTAJA, 
ARKITEKTKOPIA

”





MORFARS
Morfars.dk tekee tiivistä yhteistyötä InterMail Danmarkin (SkanPack) kanssa 
lähetyspakkaustensa tiimoilla. Morfars.dk lähettää päivittäin paketteja kaikkialle Tanskaan 
Herlevin varastostaan, joten Morfars.dk:lle on selkeäksi eduksi se, että InterMail vastaa 
pakkausten varastoinnista ja toimittaa nopeasti tarpeen mukaan.

TIETOA MORFARS.DK:STA
Morfars.dk on kauko-ohjattavien autojen ja helikopterien 
sekä niiden lisävarusteiden asiantuntija. Vuonna 2002 
Morfar (suom. isoisä) sai ensimmäiset lapsenlapsensa. 
Lasten vanhemmat ostivat lapsilleen erikoisia leluja 
ulkomaisista verkkokaupoista. Ystävät ja tutut kyselivät 
usein näistä hauskoista leluista, ja eräällä sunnuntaisella 
perheaterialla päätettiin perustaa lelukauppa, joka möisi 
erikoisia ja hauskoja laatuleluja. 

Kolmen vuoden kuluttua keskityttiin kauko-ohjattaviin 
autoihin ja kauppa alkoi käydä toden teolla verkkosivujen 
kautta. Lelut myytiin, myymälä suljettiin ja Morfars Legetøj 
sai nimekseen Morfars.dk, jonka valikoimaan kuului 
pelkästään kauko-ohjattavia autoja, helikoptereita ja 
veneitä. 

MORFARS.DK:N HAASTEET
Morfars.dk lähettää päivittäin paketteja kaikkialle Tanskaan 
Herlevin varastostaan – ja tuotteet täytyy luonnollisesti 
pakata huolellisesti, jotta yksittäiset osat eivät vaurioidu 
kuljetuksen aikana.

TARJOAMAMME RATKAISU
InterMail toimittaa postituspakkauksia Morfarsin lukuisille 
paketeille, joita lähetetään päivittäin Herlevin varastosta.

“Olemme tehneet yhteistyötä InterMailin kanssa useita 
vuosia ja aina tunteneet, että saamme hyvää palvelua ja 
että meidät otetaan vakavasti asiakkaana. Päätimme pari 
vuotta sitten valmistuttaa yrityksen omalla logolla varuste-
tut kassit, ja olemme todella tyytyväisiä lopputulokseen. 

InterMail Danmark toimittaa tyypillisesti päivittäin, mikä  
on suuri etu arjessa, kun viime hetkellä huomaa varaston 
huvenneen loppuun.

Meille on tärkeää, että kassejamme säilytetään InterMailin 
varastossa ja toimitetaan meille tarpeen mukaan. Samalla 
meillä on turvallinen tunne siitä, että he tarkkailevat varaston 
tilaa ja ilmoittavat meille, kun on aika tehdä lisätilaus”, sanoo 
Morfars.dk:n omistaja Line Elmose Eriksen.

�InterMail Danmark 
toimittaa tyypillisesti 
päivittäin, mikä on 
suuri etu arjessa, 
kun viime hetkellä 
huomaa varaston 
huvenneen loppuun.

LINE ELMOSE ERIKSEN, 
OMISTAJA, 
MORFARS.DK

”
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Tanskan kruunu (DKK) 1.000		  2010/11	 2011/12	 2012/13	 2013/14	 2014/15

TULOSLASKELMA		 	 	 	 	    

Liikevaihto 		  540.931	 513.628	 483.010	 416.016	 366.955

Käyttökate (EBITDA)		  15.680	 14.719	 6.225	 17.623	 28.093

Arvonalentuminen		  18.785	 18.332	 16.166	 16.849	 14.130

Liikevoitto (EBIT)		  -3.105	 -3.613	 -9.941	 774	 13.963

Toiminnallinen voitto kertaluontoisten erien jälkeen	 -5.447	 -21.256	 -49.952	 1.109	 14.251

Voitto ennen veroja ja satunnaisia eriä		  -13.968	 -18.458	 -21.518	 -4.783	 5.895

Rahoituserät netto		  -10.863	 -14.845	 -11.577	 -5.557	 -8.068

Tuotto ennen veroja (EBT)		  -16.310	 -36.101	 -61.529	 -4.448	 6.183

Tilikauden voitto (NOPLAT)		  -9.591	 -42.429	 -57.505	 -4.225	 6.361

InterMail A/S:n osuus konsernin voitosta		  -9.591	 -42.429	 -57.505	 -4.255	 6.361

LOPPUTASE 

Varallisuus 		  411.910	 383.701	 352.486	 308.412	 284.504

Konsernin oma pääoma 		  113.251	 73.073	 19.156	 13.691	 20.930

Emoyhtiön osuus pääomasta 		  113.251	 73.073	 19.156	 13.691	 20.930

Pääoma sis. konsernin pääomalainat 		  113.251	 73.073	 76.253	 72.071	 80.610

Emoyhtiön pääoma 		  110.339	 72.597	 29.174	 28.906	 33.154

Pääoma sis. emoyhtiön pääomalainat 		  110.339	 72.597	 86.271	 87.286	 92.834

Pitkäaikaiset velat 		  151.557	 138.279	 210.052	 199.800	 192.664

Lyhytaikaiset velat		  147.102	 172.349	 123.278	 94.921	 70.910

KASSAVIRTA 

Vuoden kassavirta liiketoiminnasta (CFFO)		  12.603	 -215	 -15.896	 -3.741	 5.999

INVESTOINNIT

Nettoinvestoinnit sis. tehtaat ja kalusto		  -44.352	 -7.988	 -1.780	 -12.072	 -1.408

AVAINLUVUT 

Osakekohtainen rahavirta, DKK 20 (CFPS) 		  11	 0	 0	 0	 5

Osakkeen hinta kauden lopussa  		  24	 18	 15	 17	 24

EBITDA-marginaali, %		  3	 3	 1	 4	 8

EBIT-marginaali, %		  -1	 -1	 -2	 0	 4

Sijoitetun pääoman tuotto (ROIC), %	  	 -1	 -1	 -4	 0	 7

Oman pääoman tuotto (ROE), % 		  -8	 -46	 -125	 -26	 8

Omavaraisuusaste (konserni), % 		  27,5	 19,0	 5,4	 4,4	 7,4

Omavaraisuusaste sis. pääomalainat (konserni), %	 27,5	 19,0	 21,6	 23,4	 28,3

Omavaraisuusaste (emoyhtiö), % 		  37,0	 27,0	 14,1	 13,5	 17,2

Omavaraisuusaste sis. pääomalainat (emoyhtiö), %  	 37,0	 27,0	 43,4	 40,8	 48,2

Päätoimisten työntekijöiden lukumäärä keskiarvo	  	 450	 415	 352	 322	 282

Päätoimisten työntekijöiden lukumäärä kauden lopussa	 431	 393	 335	 300	 266

Osinko per osake DKK (DPS)		  -	 -	 -	 -	 -

Suhdelaskelma on suoritettu Tanskan rahoitusanalyytikkojen järjestön vuonna 2015 tehtyjen suositusten mukaisesti.



BENCHMARK LOYALTY -KONFERENSSI
Benchmark Loyalty on vuosittain järjestettävä pohjoismainen konferenssi kaikille, jotka 
tekevät päivittäin töitä asiakasuskollisuusohjelmien ja kanta-asiakasklubien parissa 
tai haluavat oppia niistä enemmän. InterMail järjestää konferenssin joka vuosi sekä 
Kööpenhaminassa että Tukholmassa. Konferenssin painopiste on tulevaisuuden kanta-
asiakasklubeissa ja omnichannel-markkinoinnissa.

”�Tavoitteena on antaa  
päätöksentekijöille  
inspiraatiota asiakasuskolli-
suusratkaisujen kehityksestä 
ja trendeistä.

JENS KNUDSEN,
TOIMITUSJOHTAJA/CEO, INTERMAIL A/S
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	 KIRJEKUORET

InterMail on suurin toimija kirjekuorituotannon ja 
-painamisen pohjoismaisilla markkinoilla. Kirjekuoridivi-
sioonamme valmistaa noin miljardi kirjekuorta vuodes-
sa. Kirjekuoret valmistetaan Ruotsin Oskarshamnissa ja 
painetaan paikallisesti Tanskassa, Ruotsissa, Suomes-
sa ja Norjassa. Divisioonan tuleva kasvualue on 
SkanPack-pakkausvalikoima, joka sisältää tuotteita ja 
räätälöityjä ratkaisuja kaikenlaisten lähetysten pakkaa-
miseen sekä verkkokaupan tarpeisiin.

INTERMAIL KONVOLUTIN HISTORIA
InterMaililla on kirjekuorituotannossa pitkät perinteet. 
Turussa aloitettiin tuotanto vuonna 1874, Kööpenha-
minaan perustettiin Konvolutfabrikken Danmark 
vuonna 1898 ja Oskarshamissa aloitti OP Kuvert 
vuonna 1932. Vähentyvien kirjemäärien myötä 
paikallinen tuotanto on nyt lopetettu Tanskassa (2008) 
ja Suomessa (2014), ja kaikki kirjekuoret valmistetaan 
Oskarshamnin huippunykyaikaisessa tehtaassa.

	 VIESTINTÄ

InterMail on StroedeRaltonin kautta yksi suurimmista 
fulfillment-palveluiden, postinkäsittelyn ja IT-pohjaisten 
asiakasuskollisuusjärjestelmien tarjoajista Pohjoismais-
sa. Viestintädivisioonamme auttaa asiakkaita optimoi-
maan ja automatisoimaan suoraa markkinointiviestin-
tää eri jakelukanavissa. Asiakasuskollisuusratkaisumme 
RelationPlus sekä laskutus- ja asiakirjankäsittelyjärjes-
telmämme LET ovat divisioonan tulevia kasvualueita.

STROEDERALTONIN HISTORIA
Stroede perustettiin Göteborgissa vuonna 1946. 
Vuosien mittaan se on kehittänyt Ruotsin parhaisiin 
lukeutuvia markkinointitietokantoja. Ralton aloitti 
Helsingborgissa vuonna 1963 pakkaamalla muovikää-
reeseen muun muassa Elloksen ja IKEAn kuvastoja. 
Vuonna 2004 kaksi yritystä yhdistyivät StroedeRalto-
niksi, jonka tanskalainen InterMail osti vuonna 2007. 
Vuonna 2012 myös tanskalainen tytäryhtiö Lettershop 
Mailservice.


