GUIDE

Gor dine webhshop-
besagende til loyale
kunder pa autopilot

6 efterprgvede trin til marketing
automation, der giver dig loyale
kunder, stgrre indtjening, frihed
og tid til andre opgaver



Sadan far du loyale kunder pa autopilot

Vil du se dine webshopbesgagende blive til loyale kunder imens din marketingindsats
er pa autopilot? Nar det sker, drukner du ikke leengere i desperate forseg pa at fa
mere ud af dine marketingkroner. | stedet far du frihed og fleksibilitet uden at ga pa
kompromis med dine resultater.

Her far du vores 6-trins plan til marketing automation, der giver loyale kunder pa
autopilot. Den kommer ofte i spil, nar vi vejleder vores +900 kunder i marketing
automation, og den er naesten altid udgangspunktet, nér vi laver skreeddersyede og

tilpassede setups for vores Managed Solution kunder.

Nar du har implementeret disse trin, gar du fra at famle i blinde efter succesfulde
marketingindsatser til at have et effektivt setup, der praktisk talt kerer sig selv. Det giver
dig frihed til at fokusere pa andre dele af din forretning, og opgaver du maske holder
mere af.

Samtidig med det, serger du for, at du sender relevant og personaliseret
kommunikation til dine modtagere. De 6 trin hjeelper dig dermed at bygge et marketing
automation setup, der giver dig:

 Loyale kunder, der handler igen og igen, og som er billigere at genaktivere end at
skaffe nye kunder

« Starre konverteringsrate, hgjere ROI og sterre indtjening pa din indsats

 Frihed og mere tid til at fokusere pa andre dele af dine forretning, der kan hjeelpe
dig med at skabe veekst og succes

God leeselyst,

Fillp Rohaunp

Filip Rokamp, Head of Customer Success
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Som Head of Customer Success i Heyloyally, er det mit
ansvar, at vores mere end 900 kunder far succes med deres
marketing automation. Jeg har over 5 ars erfaring med e-
mail marketing, og jeg hjgelper dagligt ambitiose brands som
ApoPro, Golf Experten og Spejder Sport med at bygge og
vedligeholde marketing automation setups, der konstant
skaber loyale kunder.

024

For du starter

Forudseetningen for at kunne arbejde med trin 4-6 i denne
plan er, at du har en marketing automation platform, der
tilader dig at sende personaliserede automations baseret pa
kabs- og onsite adfeerd i din webshop.

Hvis det ikke er tilfeeldet, kan du dog stadig bruge de ferste
trin i guiden til at lave et veerdifuldt setup, der skaber
fundamentet for at gere dine webshopbesagende til loyale

kunder.



https://heyloyalty.com/priser/managed-solution/

For at gere dine webshopbesggende til loyale kunder gennem marketing automation, er det
en forudsaetning, at du far deres kontaktinformationer, sa du kan kommunikere direkte ftil
dem. Og her er pop-up’en et steerkt veerktaj, der (i denne forbindelse) har ét formal:

At fortzelle veerdien ved dit nyhedsbrev eller kundeklub, s den besggende timelder sig.

| B2C kan man bl.a. gare det ved at forteelle om eksklusive goder som specielle tilbud og
rabatter, tidlig adgang til bestemte produkter eller “behind the scenes” viden om modtageren
yndlingsprodukter.

Derudover er konkurrencer et steerkt veerktgj til at fa flere tilmeldinger. Gamification er
generelt effektivt i marketing automation, fordi det fremkalder positive folelser ved
modtageren: Spaending, gleede, stolthed og nysgerrighed. Det er dog vigtigt, at preemien
matcher dine ovrige produkter eller din service. Ellers fa&r du mange timeldinger med
modtagere, der kun er interesseret i din preemie, men ikke resten af din forretning. Og
dermed har de formentlig heller ikke interesse i dine e-mails eller SMS’er.

| B2B kan man gge tilmeldingsraten i pop-ups ved at give andre gratis goder i form af gated
content: White papers, webinarer, guides osv. Hvis du bruger dit nyhedsbrev til at dele ud af
din ekspertviden, er det samtidig en god idé at fortelle det — det giver modtageren
incitament til at timelde sig og laese med.

Du kan leese vores 5 tips il best practice ift. design af pop-ups i vores guide til pop-ups

A

Det er vigtigt, at du ikke szelger dig selv pa et falsk grundlag. Veer zerlig omkring,
hvad modtageren kan forvente — bla. ift. indhold, eksklusive goder og
frekvensen af dine e-mails. En eerlig timeldingsformular er nemlig en
forudseetning for, at du far de rigtige modtagere — dem der kan lide dit indhold,
interagerer med dine e-mails og ikke afmelder med det samme.

1.Lav en strategi for forskellige pop-ups, hvor indholdet
er tilpasset de pageeldende sider pa websitet

2. Forteel om eksklusive goder ved dit nyhedsbrev og
brug konkurrencer eller rabatter til at age antal
tilmeldinger

A
tis opskrifter og

inspiration fra mig -
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Et nyhedsbrev med tips, tricks og
inspiration fra Jesper og teamet.: _
[ harer ogsh, ndr vi har nye

spaendende produkter i shoppen. W Jeg acceplerer betingelseme

TILMELD

Klub Vollmer har valgt en simpel og effektiv tigang til
deres pop-up: Du far 3 gratis opskrifter, nar du tilmelder
dig.

Pop-up’en har ikke taget lang tid at lave, den kraever ikke
mere arbejde efter opseetningen, og de 3 opskrifter
eksisterede i forvejen og kraevede derfor heller ikke ekstra
arbejde - og det vigtigste: Modtageren far noget
veerdifuldt, der samtidig er relevant ift. indholdet i deres
ovrige nyhedsbreve.


https://heyloyalty.com/tips-tricks/saadan-laver-du-fede-pop-ups-i-heyoverlay/
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Brug velkomstmailen til at skabe
interesse og engagement fra start

Din velkomstmail er modtagerens ferstehandsindtryk med dit nyhedsbrev. Det betyder, at en
interessant velkomstmail giver incitament til at laese fremtidige e-mails fra dig.
Men hvordan laver man sa en interessant velkomstmail?

Det ger du pd samme made som dine @vrige e-mails. Undga de kedelig og generiske
formuleringer, som alle de andre bruger. Skriv i et personligt sprog, fra menneske til menneske.
Dermed skiller du dig ud, og taler direkte til modtageren. Husk samtidig at designe e-mailen, sa
den stemmer overens med det grafiske udtryk pa webshoppen. Det skaber genkendelighed
og giver et professionelt udtryk.

Hav en tydelig CTA i din velkomstmail,
der far modtageren til at klikke ind pa din webshop

Hvis du arbejder med personaliserede automations, der er baseret pa modtagerens adfeerd i
din webshop, er det en forudseetning, at der er en cookieparring til modtagerens e-mail. Den
far du, nar modtageren klikker i en af dine e-mails. Og jo fer du far den, jo mere data har du at
arbejde med. Serg derfor for at fa denne parring allerede fra start ved at have en interessant
call-to-action i din velkomstmail, der sender modtageren ind pa din webshop.

Til dette formal kan du bruge sammenspillet mellem tilmeldingsformularen og velkomstmailen.
Hvis du har lovet noget ved tilmelding, er det oplagt at modtageren klikker i den farste e-mail.

| ovenstadende eksempel med Klub Vollmers pop-up, klikker modtageren fx i velkomstmailen,

NGGLEN TIL EN SUCCESFULD
VELKOMSTMAIL

1.Lav en personlig og kreativ hilsen, der far
modtageren til at fole sig velkommen og som
samtidig giver lyst til at lsese fremtidige e-mails.

2. Overvej samtidig afsenderen — skal det vaere
direktaren eller afsenderen af de gvrige e-
mails? En personlig hilsen fra direktoren kan
bl.a. skabe en interessant, afslappet og
anderledes atmosfaere i dit nyhedsbrevsunivers

3. Opsummér fordelene ved at laese dine
nyhedsbreve og forventningsafstem

4. Overrask evt. modtageren med gratis goder,
en rabatkode eller andre veerdifulde tiltag, de
ikke forventer

A

Hvis du ikke har en interessant velkomstmail,
risikerer du, at modtageren ikke kan se veerdien i at
lzese dit nyhedsbrev. Nar det sker, spilder du
potentialet ift. at engagere modtageren i fremtidige
e-mails og i sidste ende: Blive en loyal kunde.

for at tilga deres 3 gratis opskrifter. Det betyder, at de far en cookieparring til modtageren tidligt.
Du kan lzese hele casen her.

Dermed kan velkomstmailens formal opsummeres meget kort: Byd velkommen, skab
interesse og serg for engagement fra start.



https://heyloyalty.com/case/klubvollmer/

TRIn

Skab fundamentet for kundeloyalitet
med et interessant velkomstflow

Til at engagere og interessere nyhedsbrevsmodtageren efter din velkomstmail, er det
oplagt at tage dem igennem et velkomstflow — ogsa kaldet lead nurture flow.

Formalet er, at modtageren kommer igennem en velovervejet serie af e-mails, der skal
skabe interesse. Undervejs opbygges der et forhold, der til sidst kan vaere afgerende for,
om de keber dine produkter. Hvis dine farste e-mails udelukkende er salgsorienterede og
fokuserer pa, at modtageren bare skal kebe dine produkter eller services her og nu, vil
interessen formentlig hurtigt dale.

Hvis du driver en B2C webshop, der kraever en kortere kabs- og beslutningsproces fra
kunden, kan du ofte tillade dig at fokusere pa salg og tilbud tidligere i forlabet.

Selvom vores anbefaling er at veere mindre salgsorienteret i starten, betyder det ikke, at du
slet ikke skal inkludere produkter i de ferste e-mails. Du kan fx inkludere en sektion med
populzere produkter nederst i e-mailen — uden at det bliver forstyrrende for e-mailens
hovedbudskab. Nar vi siger, at de ferste e-mails ikke skal veere for salgsorienterede, mener
vi derfor blot, at selve e-mailens hovedbudskab ikke ber veere det.

| B2B bruges flowet ofte som lead nurturing, hvor salget forst bliver relevant senere, fordi
kabsprocesserne ofte er lange. Men uagtet hvor lang eller kort kabsprocessen er for dine
kunder, vil modtageren som udgangspunkt se en starre veerdi i dit nyhedsbrev, hvis du
giver dem interessant indhold, fer dine e-mails bliver salgsorienterede.

Hvis du ikke har et velovervejet velkomstflow, risikerer du at modtageren hurtigt
mister interessen. Og hvis dine forste e-mails udelukkende fokuserer pa salg,
risikerer du at presse modtageren — det ender sjeeldent med et *ja”. Hvis du ikke
bruger flowet til at skabe interesse og opbygge et fundament i form af et forhold til
modtageren, kan det blive mere udfordrende at gare dem til loyale kunder pa sigt.

INSPIRATION TIL OPBYGNING
AF ET VELKOMSTFLOW

Nedenstaende er en forsimplet udgave, og leengden af dit
flow kan variere ift. leengden pa kebsprocessen for dine
kunder generelt.

Mail 1: Byd velkommen, forventningsafstem, skab
interesse og fa det farste klik.

Mail 2: Fokusér p4 modtagerens pains eller problemer - giv
et par tips til lssning af problemet.

Mail 3: Case eller testimonial fra en eller flere kunder, der
har faet lest deres problem og gennemgaet en forandring,
efter de brugte dit produkt / service. Lad dine kunder tale din
sag for dig.

Mail 4: Fordele ved dit produkt eller din service og de
positive forandringer, det giver modtageren. Fokusér ikke
pa features, men handgribelige emner, som: Du sparer tid,
du sparer penge, du bliver bedre til x osv.

Mail 5: Konvertering — nu kan du fokusere pa salg. Brug en
direkte call-to-action til din webshop eller opfordr
modtageren til at kontakte dig, sa | kan tage en snak om
den bedste lgsning for dem. Brug evt. social proof i form af
"andre kunder har kebt disse produkter”.

Flowet slutter og modtageren far fremadrettet dine ugentlige
nyhedsbreve (hvis de ikke allerede ger det).



<RIy

Gor modtageren til kunde
gennem en produktinteressemail

| lgbet af dit velkomstflow, har modtageren formentlig trykket pa nogle af dine links
undervejs, og browset rundt i din webshop. Og her er det en klar fordel, hvis du kan bruge
disse informationer i din e-mail platform til at sende produkt-, kategori- eller brandinteresse
e-mails til vedkommende.

Nér du har opsat en interesseautomation, far modtageren ultrarelevant indhold i deres
indbakke, fordi produkterne i e-mailen afspejler deres adfeerd i din webshop — de
relevante produkter bliver altsd automatisk trukket ind i e-mailen specifikt til den
individuelle modtager baseret pa deres adfeerd. Og det er rigtig gode nyheder for dig, fordi
det betyder, at de er mere tilbgjelige til at foretage et kab. Konverteringsraten for denne
type automation er 6 % pa tvaers af vores brugere.

Og det bedste af det hele er, at du i princippet kan opseette denne automation pa under 1
time, hvorefter den kan kere i evighed og skabe omsaetning for dig (vi vil dog anbefale, at
du opdaterer den jeevnligt — men det er selvfalgelig en mindre detalje).

Nar du laver din interessemail, er det igen en klar fordel at fokusere pa best practice for e-
mails: Brug et personligt sprog, der afspejler din gvrige kommunikation, og undga de
generiske formuleringer, som alle andre bruger. Se bl.a. eksemplet fra Hiem-IS til hgjre.

Hjem-IS har lavet en
simpel produktvisning af
den is, modtageren har
veeret inde at se pa nogle
gange.

Derudover er der fokus pa
at tale ind i, hvorfor lige
netop denis, er det rigtige
valg for modtageren.

Samtidlig er der en guide
til, hvor nemt modtageren
kan forudbestille. Det er
en god service, der gor
det nemt for modtageren,
0g det kan veere med til at
elimere tvivi, der ellers ville
afholde dem fra at handle.
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Mangler modtageren lige det
sidste for at blive overbevist?

Sa kan du med fordel bruge et af de staerkeste vaerktgjer i marketingkassen i din SADAN HJ/ZELPER PRODUKTINTERESSEMAILEN
DIG MED AT GORE DINE MODTAGERE TIL KUNDER

interessemail: Urgency.

Det kan du fx gere ved at sende en e-mail med modtagerens yndlingsprodukter i
folgeskab med en unik rabatkode, der udigber om 24, 48 eller 72 timer. Modtageren

har nemlig allerede vist interesse for produkterne, og selv en lille rabat kan gere hele 1.0psaet automation: Har set produkt, kategori eller brand x
forskellen. antal gange inden for y periode

Du skal selvfalgelig ikke bare smide om dig med rabatter for at f& kunder for enhver 2. Modtageren klikker jeevnligt rundt pa din webshop, og
pris. Men det er et effektivt trick, nar de mangler det sidste for at blive overbevist. Og denne data opsamles

nar modtageren forst har foretaget et kab gennem en af dine e-mails, er det meget

nemmere at overbevise dem i fremtiden. 3. Nar modtageren har vist interesse for produkter et vis antal

gange, far de en e-mail fra dig, hvor produkterne er inkluderet
Et alternativ til rabatkoderne er at understrege dine USP’er, ligesom Hjem-Is har gjort
med deres guide til forudbestilling i eksemplet ovenfor. Det kan fx vaere: Kort 4. Modtageren foretager et kab og bliver nemmere at
leveringstid, gratis levering over x antal kroner, gratis retur, point pa kundekontoen, genaktivere i fremtiden

hurtig support og andre ting, der kan fierne deres tvivl.

En interesse e-mail automation er en nem made at sende ultrarelevant
indhold til modtageren, fordi det hele er automatiseret og baseret pa
deres adfeerd. Nar den er sat op, skal du ikke gere mere. Hvis du ikke har
en interesse automation, misser du dermed det store potentiale, og skal i
stedet finde pa kreative segmenter for at ramme de rigtige modtagere
med de rigtige produkter pa de rigtige tidspunkter.




TRIN

Gar det nemt for modtageren at kebe
produkter med en tabt kurv automation

Det er et uneegteligt faktum, at dine besogende ofte forlader webshoppen uden at fuldfore
deres kab. Hvis man sgger intemettet tyndt, far man forskellige tal, men som udgangspunkt vil
2 ud fra 3 besggende, der har varer i kurven, forlade webshoppen uden at fuldfere kabet.

Arsageme kan vaere mange. Maske ringede telefonen og de glemte alt om handlen. Maske
skiftede de bare mening. Men nér du sender en tabt kurv e-mail, sgrger du for, at nogle af dine
modtagere ender med at blive kunder alligevel. Der er nemlig tale om en af de mest
indtjienende automations, og pa tveers af vores brugere ligger konverteringsraten i gennemsnit
pa 10 %.

Ligesom med interessemailen, er der tale om an automation, der ikke tager lang tid at seette
op. Og nér det er klaret, kerer den helt automatisk og sender ultrarelevant indhold til dine

modtagere. Dermed kan du — ligesom med interessemailen — bruge denne automation til at
gore dine webshopbesagende til kunder med en meget lille indsats.

Brug tabt kurv som en service

For at fa det meste ud af din tabt kurv automation, anbefaler vi, at du formulerer den som en
service fremfor at stresse modtageren med salgsbudskaber.

Se fx forskellen mellem de to seetninger nedenfor:

Eksempel A: "Du var der naesten. Skynd dig at fuldfere dit keb, inden der er udsolgt”.
Eksempel B: "Det ser ud til, at du forlod butikken med varer i kurven. Vi har samlet dem til dig
her, s du hurtigt og nemt kan vende tilbage til dem igen. Har du sporgsmal vedrarende

varerne? Besvar denne e-mail med dine spergsmal eller ring pé [indseet telefonnummer}”.

Hvilken en ville du vaere mest tilbgjelig il at reagere pa?

< m B :

Skynd dig, David. Gennemfer
din ordre for varerneidin kurver ¢
udsolgt.

szbutik | 23 jun. “ :
il mig ~ "

Q Vis altid billeder fra denne afsender

Tejbutik

Damer Herrer Barn Beauty

Varerne i din kurv bliver
hurtigt udsolgt

Hej David

Vi vil bare forteelle dig, at du har varer,
som venter i din kurv. Shop dem allerede
i dag og husk, at du altid har 100 dages
fuld returret.

Se din indkebskurv

Hvis du veelger at bruge urgency i din tabt kurv
automation, skal du veere sikker pa, at der ikke
star noget usanat.

Med ovenstaende formulering, kan du ende
med at stresse kunden eller ende i pressalg.
Vores anbefaling er, at du i stedet servicerer
kunden.




Nogle modtagere reagerer maske bedst pa urgency-elementet i eksempel A. Men stort
set alle dine modtagere vil se eksempel B som en god service, hvilket har positiv effekt pa
fundamentet for kundeloyalitet, da det understotter et positivt forhold mellem dig og
kunden.

Samtidig fokuserer eksempel A pa, at modtageren skal gare noget aktivt, hvorimod
eksempel B fremhaever, at du er klar til at gere noget for modtageren.

Selvom vores foretrukne tilgang er eksempel B, er det en god idé at teste, hvad der virker
bedst for dine modtagere. Hvis du veelger tilgang A, er det dog vigtigt, at du ikke ender i et
decideret pressalg.

Hvis du skriver, at der er fa produkter tilbage, tilbud i en begraenset, at produkterne hurtigt
bliver udsolgt eller lignende, skal det veere sandt (ellers er der tale om et pressalg). Udover

at pressalg er en juridisk grdzone, viser en undersggelse fra Konkurrence- og
Forbrugerstyrelsen, at de sjeeldent har sterre effekt, fordi modtageren ofte kan
gennemskue, hvis det ikke er sandt.

A

En tabt kurv automation er en af de mest effektive automations i e-mail
marketing. Og hvis du ikke udnytter mulighederne ved denne type automation,
glemmer den besggende maske alt om produkterne i indkgbskurven. Hvis de pa
et senere tidspunkt beslutter sig for at kebe dem eller lignende produkter
alligevel, starter deres kegbsproces forfra, og de ender maske med at foretage
kabet pa konkurrentens side.

TIPS TIL TABT KURV E-MAILEN

1.Brug din tabt kurv som en service: Du har et
steerkere udgangspunkt, hvis dit budskab er
"veersgo — her kan du nemt vende tilbage til din
indkebskurv” ift. at stresse kunden med
formuleringer som "Skynd dig at kebe de her
produkter alligevel’.

2. Gor det let for kunden —fiern unadvendige links og
larmende budskaber: Hvis din e-mailplatform tillader
det, ber du inkludere produkterne og linke il
indkebskurven.

3. Vent min. 45 minutter med udsendelse: Sa giver
du modtageren mulighed for selv at skifte mening.



https://www.kfst.dk/publikationer/kfst/2023/20230615-pressalg-paa-digitale-platforme/

Gor dine kunder loyale med en winback
automation og belan deres loyalitet

Nar din pop-up, dit velkomstflow, interessemail og tabt kurv automation har resulteret i, at
den webshopbesggende er blevet kunde, er det essentielt, at du ger en indsats for at
fastholde demii din forretning, sa de ikke vaelger konkurrenten ved deres naeste kab.

Det koster nemlig 5 gange sa meget at fa en ny kunde end at fastholde og genaktivere en
eksisterende. Undersogelser viser samtidig, at sandsynligheden for at seelge til en
eksisterende kunde i gennemsnit er mellem 60 og 70 % imens den er pa 5-20 % ved nye
kunder.

Genaktivér dine kunder pa autopilot
med en winback automation

Ligesom de gvrige tiltag ovenfor, kan du selvfelgelig ogsa automatisere din indsats ift. at fa
kunden til at kebe igen. Det kan du gere gennem en winback automation. Baseret pa
kebsdata fra din webshop, modtager kunden en e-mail efter x periode (en periode du selv
veelger), hvor du har mulighed for at friste dem med nye, lignende eller de samme
produkter.

Her kan du opsaette en generel winback automation, hvor der automatisk bliver flettet
produkter ind, der minder om de produkter kunden tidligere har kabt — eller maske endda
de samme. Derudover kan du ogsd arbejde kreativt med flere forskellige winback
automations, der relaterer sig til specifikke populeere produkter — ligesom PetlQ har gjort.

undgd FLATER, LOPPER oy
INDVOLOSORM mim,

Vi savner dig, Helle!

Effektive natutlz=gemidier den
Repmighes Liviekninges

Det er ved at vesre noget tid siden vi sidst har set dig hos PetIQ. Vi haber selvfolglia
at du har lyst til at besage os igen, for vi er sikre pa, at vi har nogat du liiige star og

mangler.

Hvad med noget ormekur til din hund eller kat- eller naturiz=gemiddel mod fidter,
tz=ger, lus oa lnpper? Uanset hvad du mangler til din hund eller kat, s& har vi det hos
os! Se fx vores specielt udvalgte produkter her; eller hop ind pad hjemmesiden, for at

se hele udvalget.

Werm-X effektiv naturbaserst
ormemiddel til ki

218.00 DKK

TILBUD FleaGuard mod fister og
lopper og Verm-X .

S undier produktbesiciveiss for- Vrm X
8 el g llng PG smod Baler g
leapmt

355.00 DKK

KBB NU

Aktiv hund pakke der flfarer den
arhejdends hu...

Abiiy trurnd pakhen Stfare de opmse
fikshesd il at hodele formuen Akt buad

s bestar of_

852.00 DKK

KeE NU

Verm-X naturlig ormakur til hund
og hvzlp i far..

Vi 3 1l e og el - nasirhisammt
armesur Bate tanken omal wiss
frbanede ven ar orre e

218.00 DKK

KoB NU

PetlQ seelger naturlige kosttilskud til keeledyr, og en
ar deres bedst-saelgende produkter er en ormekur,
der har en holdbarhed pa 3 maneder. Efter 2,5
méneder far kunden automatisk en e-mail med
spargsmalet: "Er det tid til at tanke op igen?”.

Det simple sporgsmadl ger to ting: 1. Kunden bliver
mindet om, at deres lager snart er tomt (hvilket de vil
se som en god service), og 2. Mange modtagere
ender med at foretage et genkeb af produktet.




Belen kundens loyalitet

Nar dine kunder efterhanden har foretaget flere kab, ber du forteelle, at du saetter pris

pa deres loyalitet og give dem en rabatkode. Det styrker jeres forhold yderligere, og 2 AUTOMATIONS, DER

sarger for, at de fortsaetter med at vaere loyale. SKABER LOYALE KUNDER

Du kan nemlig se dine loyale kunder som ambassadgrer, der gennem word-of-

mouth forteeller deres netvaerk om deres positive oplevelser med dig og din

forretning. Samtidig vil det vaere en starre beslutning for kunden at udskifte dig med 1.Winback buyer:

konkurrenten, jo mere loyale de er overfor dig — ofte er man endda villig til at betale Hvis denne automation ikke er standard i din

mere for det man kender, fordi der kan veere usikkerheder forbundet med at skifte til platform, kan du bruge felgende segmenter:

en anden udbyder Opsaet segment: Har kabt for praecis x periode siden
Eller til specifikke produkter: Har kabt x produkt for

A preecis y periode siden

Sperg kunden om lageret er ved at vaere tomt, eller

om det er tid til at opdatere lageret / tejskabet /
haveskuret (eller hvad der ellers er relevant for din
forretning)

Hvis du ikke minder dine kunder om, at du szetter pris pa dem, kan de fale,
at du i bund og grund er ligeglad med dem. Der skal ikke meget til, at de
foler sig veerdsat og specielle, og nar det sker, giver du dem incitament til at

forblive loyale over for dig og din forretning. 2. Loyalitetsautomation:

Her kan du bruge felgende segmenter:

Har kebt for mere end x antal kroner inden for y
periode

Har handlet mere end x gange inden for y periode
Forteel kunden, at du saetter pris pa deres tillid til dig
og din forretning, og giv derudover en passende
rabatkode




Et par dages arbejde kan give dig et marketing automation setup,
der skaber loyale kunder pa autopilot, langt ud i fremtiden

Du skal ikke lade dig skreemme af de mange sma tips og rad i de 6 ovenstaende trin til et marketing automation setup, der skaber loyale kunder.
I bund og grund kan du afseette nogle timer spredt ud over et par dage til at f& bygget det rette setup for dig og din forretning, baseret pa de
ovenstaende trin. Det vigtigste er, at du far opsat de rigtige automations — sa kan du altid forfine dem senere.

Nar du har gjort det, vil dine webshopbesggende tilmelde sig dit nyhedsbrev og helt automatisk modtage indhold, der er relevant for dem, og som
far dem til at kebe dine produkter igen og igen indtil de er loyale kunder. Uden at du skal gere yderligere end at serge for, at lageret ikke er tomt.

Og det er lige praecis det, vi i Heyloyalty dagligt ser, nar vores mest succesfulde brugere udnytter de mange muligheder ved marketing automation
til at spare tid pa deres indsats, samtidig med at de seelger flere produkter og veekster deres webshops.

Fra webshopbesggende til loyal kunder Webshopbesggende

1: Sign-up til nyhedsbrev.
Serg for at du kan kommunikere direkte til dine webshopbesggende gennem e-mails ved
at have veerdifulde pop-ups med en timeldingsformular.

2: Velkomstflow.

Brug velkomstmailen til at skabe interesse og engagement fra start, s4 modtageren ser og
interagerer med fremtidige e-mails. Lav derudover et flow, hvor modtageren ser veerdien i
at felge med i dit nyhedsbreyv, indtil de er kebsparate (og selvfelgelig ogsa efter).

3: Produktinteressemail og tabt kurv automation.
Brug data fra din webshop til at sende ultrarelevant indhold til modtageren i nogle af de
mest indtjenende automations, der gar dine webshopbesggende til kunder.

4: Winback og loyalitetsautomation.

Brug en winback automation til at fa kunden til at genkabe i din webshop. Nar de er blevet
loyale kunder, ber du vise, at du seetter pris pa dem gennem en loyalitetsautomation, sa de
fortseetter med at veere loyale.

Loyale kunder




Er du klar til at gere dine webshopbesgagende til loyale kunder pa autopilot?

Fa en gratis demo til Heyloyalty i dag, og fa adgang til en dansk GDPR compliant marketing automation platform
med gratis dansk support og mulighed for hjeelp fra specialister.

Med over 20 &r i branchen, ved vi hvor frustrerende det er at bruge for lang tid pa noget, der burde kunne geres hurtigere, nemmere og bedre.
Derfor tilbyder vien platform, der er nem at bruge og samtidig har alle de avancerede funktioner til din marketing automation. Og s& har vi
selvfiglgelig marketing automation specialister il radighed til at hjzelpe dig med at bygge det helt rigtige setup.

Med data fra din webshop, kan du sende relevant og malrettet kommunikation til dine modtagere. Heyloyalty er derfor det oplagte valg, hvis du
arbejder med e-commerce, travel & leisure eller retail.

FA DIN GRATIS DEMO

&3

E-mail marketing SMS-marketing Webpush

Send e-mails og nyhedsbreve Brug SMS til enkle budskaber Push-beskeder i browseren
med indhold baseret pa dine i et mix med andre kanaler og understetter dine andre
kunders adfeerd. fa hgj respons. kanaler og skaber hgj CTA.
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Automations Pop-ups Retargeting

Opsaet automations og brug Skaf flere permissions eller Malret dine annoncer mod

mindre tid pa relevant og forteel om tilbud mens dine personer, der allerede har vist
malrettet kommunikation. kunder er aktive. interesse.



https://heyloyalty.com/proev-demo/
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