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Hvem er Heyloyalty + jeg?

Heyloyalty //
Et af markedets staerkeste e-mail

marketingvaerktgjer skraeddersyet til
e-commerce.

Fdr du nyhedsbreve fra fx Sport 24,
Bahne og Bog & idé, er Heyloyalty
systemet bag.

Nicolaj Balle Ladiges //
Har arbejdet med e-commerce, loyalitet og
e-mail marketing siden 2002.

Er stifter, co-owner og CEO i Heyloyalty,
Loyalitetsbureauet og BullSender.
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Praktisk info

7

e Materiale udleveres?
> JA

* Spgrgsmdl undervejs?
-> Gem gerne til sidst — der er sat tid af.

* Vitager udgangspunkt i vores og kundernes
erfaring med Heyloyalty. Derfor har flere
eksempler rgdder i platformen

Brug os. Vi er her for det samme! Vi bliver her hele
dagen, sad kom ogsd og sparg
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Hvordan er temperaturen i e-commerce-
land, nar det kommer til e-mail marketing
og kommunikation?

“Jloyalty


https://create.kahoot.it/l/#/preview/4bf50370-89ac-4cb4-bfb3-4531cd250bb1

Hvordan laver man , datadrevet og
vaerdiskabende e-mail marketing
som e-commerce virksomhed?

- Uden at det bliver for komplekst
og hgjpandet...

Zdloyalty



Effekten med datadrevet kommunikation er
lenge dokumenteret.

Det virker!

Men hvorfor bliver det let sa hgjpandet og
svaert for mange virksomheder at komme i
gang med intelligent e-mail marketing?

Selvom algoritmerne og teknikken bag er
avanceret, er det ikke laengere rocket science
for dig som e-commerce’r at komme i gang!
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Arsag #3:

Manglende organisatorisk buy-in

> Synliggar udbyttet for de ansvarlige og forklar
Arsag #2: hvorfor ressourcetraekket er ngdvendigt
Manglende overblik over mulighederne (og givende).
med dataene. Start smdat = mindre kraevende.
> Konsultér dem, der har gdet (noget af)
vejen og bliv inspireret + brug veerktagjer,
der gar det nemmere (og hurtigere) for
dig.

Arsag #4:
Perfektionisme. Alt skal
veere perfekt inden start
> Seet i gang og leer
undervejs for at holde
momentum.

Arsag #1:
‘Dataforskraekkelse’
> Flere e-ksbmaend siger, det er svaert

at overskue og strukturere de mange
datakilder.

Derfor ender det tit med at blive... 23 loyally



E-mail marketing til e-commerce:
Vores bud pa hvordan du kan
komme i gang uden, at det bliver
for komplekst og hgjpandet.

Zdloyalty



...men lad os lige starte historien et

helt

andet sted m




Einar’s opskrift

Han kender dit navn

Han kender dine vaner

Han ved hvad du plejer at kgbe

Han bemaerker ogsa, hvis du sendrer
dine vaner

Han opdager, hvis det er leenge siden
han har set dig

Han giver dig den behandling, du
bedst kan Ii’

Han far dig til at anbefale ham til
dine venner

- Kort sagt: han ggr det let og rart, at
handle hos ham. Uden brug af data.
Det var dengang - Men hvad med i dag?
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Oplægsholder
Præsentationsnoter
Respekten for kunden overhovedet ikke ny – EJNAR
Han ved godt hvor ofte du køber mælk og hvor meget du køber
Han ved også godt at han skal pushe den her nye ost – fordi du elsker ost.!
Han ved også at du lige har har fået en lille dreng og kan score billige point være at komme blomster til mor’en derhjemme… 
Han rummer essensen af arbejdet med kunderejser og kundeoplevelsen - og kan forme en oplevelse for dig. 
1) AT FORSTÅ DIG
2) SKABE EN STÆRK OG VÆRDIFULD RELATION VED HJÆLP AF HANS FORSTÅELSE




Masser af touchpoints og en
stigende strgm af data.

Hvordan finder (og ikke
mindst udnytter) vi data pa
den enkelte kunde?

Dem, som Einar i sin tid havde
tjek pa — i hovedet...
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Integrationerne er genvejen, der gor det avancerede
lettere, praktisk og veerdiskabende for e-commerce’eren
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Integrationen ger forskellen:

VELKOMMEN TIL ET HAV
AF NYE MULIGHEDER




Fase 1 - ‘i dag’

Fase 2 —’"i morgen’

* Flere aggregerede ordredata
* Udvidelse af trackingscriptet med ‘set produkt’ og ‘set kategori’ - automatisk
* Fuld historisk ordredata-synkronisering pa varelinjeniveau

Ny A

Total antal ordrer

Total antal produkter kgbt
Gennemsnitlig pris per ordre
Brugt ved sidste ordre

Total forbrug

Farste kpbs dato
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Dataflow-
model
(infrastruktur)
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KOMMUNIKATION:
> E-MAIL
> SMS

BUTIK &
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> TILMELDING ." HEYLOYALTY
» E-COMMERCE
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INTEGRATION
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Triggers, der beriger, szlger og understgtter

Triggers pa
nyhedsbrevs-
adfaerd
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Triggers pa
customfelter
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Facebook + Instragram smart-integration
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Opsamling af den m Action/kab

enkeltes trafik og Webshop
adfeerd

Q4: Statisk

m ona“.y Q1: Automatisk + via flow
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Retargeting
Custom audience
o + Lookalikes
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= loyalty

Et medlem ser pa
eller kpber et wie
specifikt produkt i adidas
shoppen (— eller
dbner/Gabner ikke et
specifikt
nyhedsbrev)

ey

Medlemmet kan
tilfgjes et segment
i Heyloyalty og via
integrationen
tilfgjes et custom
audience pd
Facebook og
Instragram

—

{10

Retargeting pd
Facebook og
Instragram, hvor
medlemmet ser
samme t-shirt i sit
feed eller
relaterede varer

(opsalg)

Zdloyalty



Integrationen mellem DanDomain og Heyloyalty
...hvad betyder det for dig?

Gennem nedenstdende punkter kan du udnytte dine datakilder bedre

v

Spar oceaner af timer og undga fejl

Produktfeed feature
Facebook-integration

Adfaerdsbaseret retargering

v

1. To-vejs integration »  Synkronisering af medlemmer mellem webshop og e-mail marketing
2. Udvidet trackingscript »  Bliv klogere via dine kunders digitale fodspor

3. Tabt kurv-triggers »  +10% konvertering blandt dem, der forlod kurven

4. Winback >  Genaktivering af kunder, du ikke har set ‘lenge’

5. Triggerflows > Automatisering og opbygning af flows

6.

7.

A
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Frustreret? Pr
Kompetencer

Tid er en mangelvare.

Kun de faerreste nar
at arbejde intelligent
og smart med kloge

mails, der skaber hgj
ROI.

Det gelder om at
fijerne ungdvendigt
og tidskraevende
manuelt arbejde.

Vi har en plan...




Ukompliceret, let og praktisk:
Produktfeed sparer e-commerce’eren for manuelt
arbejde og masser af tid med produktnyhedsbrevet

SPORT &)
E = >
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Frigivne ressourcer giver plads til andre muligheder

Udnyt den tid, du sparer
pa produktfeedet til fx...
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Avanceret gjort brugbart for novicen:
Anbefalingsmaskiner tager udgangspunkt i onsite adfzerd
...0g fletter relevante produkter (for den enkelte) ind

Zdloyalty



Case: SPORT 24 bruger
produktanbefalinger

e 2 kampagnemails - begge med 25% tilbud
* Den ene uden produktanbefalinger
* Den anden med

* Resultat: 74% hgjere konvertering... med
produktanbefalinger.

Laes casen her.
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https://goo.gl/SD2BZt

Forgrenede muligheder.

Triggerflow.



Tilfej element: Trigger:

Opdatering af felt

E-mail Nar et specifikt brugerfelt bliver
opdaieret.

Veelg hvilken e-mail der skal sendes nar
triggeren bliver aktiveret.

Thumbnail
(mail)

Winback 90 dage *

Do s e st pA vagee ol Nicis s et Almalt

Sms

Veelg hvilken SMS der skal sendes nar
triggeren bliver aktiveret.

Betingelse

Opret et segment. Byg videre pa dit flow med
hvad der skal ske hvis betingelsen bliver @®  sDage %
overholdt eller ej.

Valg <+—

Forsinkelse

Har kebt

\

Forsinkelse ‘
S0k Du har defineret 1 regel

Seet en ventetid mellem de forskellige f Kik for at s& dem
elementer i dit flow.

<)

Facebook Opfylder/opfylder
Tilfgj eller fiern medlemmer fra dit Facebook- S ) . .
og eller Instagram-audience. A ot ikke kriteriet for

trigger/handling...
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Hvordan ser det
ud ‘derude’?



Generelle erfaringer med tabt kurv

60-70% forlader kurven: Pa tvaers af brancher er tallet stadig overraskende hgjt
Open Rate: Mellem 65-75% og oftere i den @gvre ende.
CTR: Svinger mere, men stort set altid over 20%

Konverteringsrate til kpb: Mellem 5-18% - typisk mellem 10-14%. Kan optimeres via soft login,
vouchers mv.

Omsaetning: Ofte en god stabil omsaetning og omsaetningen er direkte afledt af klik i den sendte
tabt kurv mail.

Kunderespons: Det generelle billede er, at tabt kurv i stor udstraekning er acceptabel. Formen og
ordlyd i mail er vigtigt.
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e

buyer

Blandt de kunder vi har, der bruger tabt kurv-triggeren,
kan vi se, at deres winback-buyer omsaetter for 60-80% hvad
tabt kurv-triggeren omseetter for...



Hvad ta’r du med dig hjem?

Fa hele din organisation med

Udnyt dine data (fa evt. hjzelp til teknikken)

Byg flyveren undervejs

Start smat og laer imens

Veelg team og vaerktgjer, der forstar e-commerce
Det avancerede og komplekse kan sagtens laves
let og praktisk

SRk ONR




Syv staerke USP’E I til e-kgbmanden

Dansk kundeservice (og dansk admin)
Brugervenligt og intuitivt
Produktfeed

Tabt kurv

Produktanbefalinger

Genaktivering (efter kgb)

Dansk leverandgr mht. 25/5 2018
(Persondataforordningen) /
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Skriv eller ring. Du er velkommen! / 87 300 399 + 26 85 34 14


mailto:nl@heyloyalty.com

Fa indsigt, tips og tricks

- tilmeld dig nyhedsbrevet og fa forspring

TILMELD



www.heyloyalty.com
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