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Agenda

e Hvemervi?

* Hvorfor er marketing automation vigtigt i retail?

* Leadgenerering i fysiske butikker
* Dataindsamling fra fysiske og online aktiviteter

* Brug af kundedata i e-mail automations og
kundeklubsaktiviteter

 Eksempler ogtips til marketing automation

* Spgrgmal og dialog



Kort om mig

Jeg er:
* Ansvarlig for vores salg- og marketingafdeling
* Bidrager til onboarding af stgrre kunder

* Forsvarende mesteri Heyloyaltys padelturnering

Martin Bjerre Troelsen

Head of Sales & Marketing



Hvem er Heyloyalty?

* Dansk marketing automation platform: E-mail, SMS, kundeklub/loyalitetsprogram, pop-ups, webpush

» +20 ars erfaring med marketing automation og loyalitetskoncepter.

* Vi star til rddighed som sparringspartner til professionelle.

Udpluk af kunder Udpluk af integrationer
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customers 1st

Jeg er:
* Ansvarlig for forretningsstrategi og Enterprise kunder
* Arkitekt pa lgsninger med mange integrationer

* Uddannet ingenigr og spiller selvfalgelig padel.

Rasmus Melbye
CCO & Co-founder



customers 1ST



customers-ist

Hvad er customers 1st ?

Customers 1st er fremtidens in store retail platform
til omnichannel forretninger.




A.l

Kasse Sagsstyring

Indkab
customers st "

In-store retail platform

Statistik CRM & loyalty

Omnichannel
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Compose your own landscape

e A shopify

customers 1st

» GOFACT

heyloyalty



Fremtiden. | dag.

e Born web based and true cloud

e Langt billigere at komme i gang med
e PC, iPad, Mac, tablet

e Brugervenligt og confidence inspiring
o Kgrer pa dit eget hardware

e Api baseret

e Truly omnichannel




customers st
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Skalér op og ned efter behov

1. Treet af lang kg og risiko
for kunder der smutter?

2. Skaler systemet
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3. Skab unikke kundeoplevelser og
mersalg



Bruges af 1000+ butikker

e Pa mere end 2500 enheder hver dag.

e  Fokus kun pa retail

e Stgrre forretninger og butikskzeder

Vinhandler Lasesmed og -service

e Super hgj kundetilfredshed

u Lisa Flyttefirma
Z 6 anmeldelser ® DK
ok [ L [ [ 8. sep. 2021 |

Fantastisk kassesystem og god og tilgangelig teknisk support...

Fantastisk styresystem og nemt at komme i gang med.
Tak for sublim teknisk support, der hele tiden er til radighed!
Vi bruger det med stor glade i det lille galleri.

: Boghandier Legetojsbutik Mobelforretnin
Mvh Lisa Klok 9 o g




Hvorfor er vi her?

Marketing i retail er ofte praeget af:

« Store maengder data og tracking af kunders adfserd (bade _ ol
online og i fysiske butikker)

* Mulighed for at kortleegge den digitale og fysiske kunderejse

* Mange systemer man skal seaette sig ind i (og bruge ressourcer
pé)

Der stilles starre krav til vores markedsfaring, og det bliver
samtidig dyre (fx at annoncere - grundet giganter som Temu)

Generelt er der store krav til, at falge de nyeste trends for at
holde pa kundernes opmaerksomhed



Hvilke marketing automation
udfordringer ser vii retailbranchen?
o Hvordan indsamler vi de nadvendige data?

Der er mange muligheder, men hvordan udnytter vi
dem uden at investere | ressourcetunge systemer?

e Hvordan opbygger vi et setup, der kan kombinere alle
kundens datapunkter?

Hvordan undgar vi, at alle vores datapunkter trigger for
mange automations og bliver til larmende budskaber?




Lad os se pa lgsninger til
udfordringerne =

CANWEFIXIT ?
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YES WE CAN!

heyloyalty

ookingrelaterede data



Indsamling af data i butik

Hvad vil vi gerne indsamle:

e Mail, navn og telefonnummer
e Fopdselsdato eventuelt

e Markedsfgring accept

e  Kundeklub medlemskab status
e  Salgstransaktioner

o Kundegrupper

e Betalingskort token




Indsamling af data i butik

Standard metoder til at indsamle data

e Ekspedienten udfylder data i POS vinduet, som minimum
"navn" og "e-mail"

e E-mailen kan ofte bruges til at efterspgrge mere data fra
kunden, som kunden selv udfylder

e  Brug eventuelt gamification til at opfordre til at fa mere data
fra kunden via CDP / CRM platform

e Hvis kunden har k@bt pa web, vil deres data vaere tilgeengelig
i Customers 1st allerede

Customer

Address

Zip nr. and city

Birthdate

Customer groups

customers 1st

Country

EAM [ GTIN number. 13 digit




Indsamling af data i butik — Andre
metoder

e Mobilepay tilbyder at man henter kunders data via deres platform
— kraever kun telefonnummer fra kunden

e  Byg unikke Igsninger med vores headless commerce funktionalitet
o  Assisted checkout

o Recommendation / abandoned basket
o Endless aisles ordre

- adyen

MobilePay




Muligheder ved integrationen

\ 4

customers1st —

Live 2-vejs synkronisering af kundestamdata

CLUStoMmers 1st

Fa salgstransaktioner fra POS til Heyloyalty 2 Rasmus Molbyo
F& kundeklub status synkroniseret " s e
v [ ~ar s ey |
=0 [~ e e

Administrer nemt marketingconsent
Mulighed for double opt-in

Lav automatiske regler for kundegrupper
Synkroniser kundeklub point

Udlgs automatisk kunderabatter med kundegrupper



Hvad kan vi sa bruge
vores data til?




... Kundeklubber og marketing automation!

Den ideelle kundeklub skaber bade vaerdi for din forretning og for kunden

Eksklusive goder, optjening af i
- bgtt vnf fJ . :g 2zt limeleyrll e, GEEt En steerkere relation, tillid og
oint, rabatter, VIP-fordele, '
. selle, we gy T L, styrket feellesskabsfaglelse
early access osv. gget kundelivstidsveerdi

(CLV)



Lad os se pa forskellige
typer kundeklubber <=




Pointbaseret kundeklub

* Der optjenes point ved kab, der kan byttes til rabat eller fordele

heyloyalty

* Fordele: Det er nemt at arbejde med og let at forsta for kunder
* Ulemper: Nar en kunde har brugt alle deres point, skal de starte forfra

Eksempel: H&M Members

OPTJEN POINT, MODTAG BEWARDS

Shop HEM-wafer for 01 samie poend. Nor du hoe optpent 1250 point, belannes du med en Darus-tessard b 2

MADER AT TJENE POINT PA =

1 pewrit for hwaad 1 kr, Gu has shoppel him-vorer for
1R poind B @t ufylce din peald

20 jpoind for ot indlevers wenskede tokstilor | bistiien

75 point for ot medteinge din egen pose




Niveaubaseret kundeklub heyloyalty

* Medlemmer inddeles i forskellige trin (tiers) alt efter interaktion
* Fordele: Kan give en fglelse af eksklusivitet
* Ulemper: Kreaever ofte bagvedliggende arbejde at udvikle

Eksempel: SAS EuroBonus

MEDLEMSNIVEAUER OG FORDELE

EuroBonus har fire medlemsniveauer: Medlem, Selv, Guld og Diamant. Medlemsniveauet er baseret pa
antallet af optjente Niveaupoint eller kvalificerende flyvninger med SAS/Wideree. Jo mere, du rejser i din
kvalifikationsperiode pa 12 méaneder, desto hurtigere kan du na op pa det naeste niveau og fa gavn af
flere fordele.

ER DU IKKE MEDLEM ENDNU? BLIV MEDLEM NU

Member JAS S JAS

MEMBER SOLV GULD DIAMANT
STANDARD Y 20000 eller »- 10 Yz 45000 eller »- 45 Y7 90000 eller »- 90



Kontingentbaseret kundeklub

» Kunden betaler for at veere medlem for at fa eksklusive goder
* Fordele: Vikan tillade os at give ”starre” fordele, da vi kan geninvestere kundernes kontingent i aktiviteter
* Ulemper: Det kan veere sveerere at fa medlemmer

Eksempel: Coop Medlem

Bliv medlem af Coop og fa gleede af
medlemsfordelene med det samme

Medlemskab koster et engangsbelab pa 200 kr. Dette beleb far du tilbage igen, hvis du ensker at melde dig ud.

Som Coop Medlem far du en masse fordele

POO®E

| rtnere Gratis Samvirke
Sol

Som mediem er der penge m Som m:




Vaerdibaseret kundeklub

* Klubben er baseret pa et community ud fra feelles veerdier
* Fordele: Bidrager til et steerkt brand, hvor virksomhed og kunde arbejder mod et feelles mal
* Ulemper: Kraever ofter at man i forvejen er drevet af etiske eller veerdibaserede mal

Eksempel: Patagonia Pro Program

Patagonia Pro Progre 72

The Patagonia Pro Program is a membership program for qualified outdoor professionals, environmental grant
n

recipients, and outdoor industry partners. pis by s not and can be revoked at .
any time. If you are interested in applying, please sign in with an existing account to start the application or create Pro Account Login

anewaccount below. Log in to your existing Pro account

Use your work issued email address when creating and applying for your account

Pro Category

T g C) A

We guarantee We take responsibility We support We keep your We give our profits
everything we make.  for our impact. grassroots activism.  gear going. to the planet.

View Ironclad Guarantes Explore Our Footprint Visit Patagonia Action Works Visit Worn Wear Read Our Commitment




Kombination af forskellige typer

Eksempel: Klub SPORT 24
* Pointbaseret ud fra forskellige tiers

NY KUNDEKLUB

Nu opsparer du
bonuspoint

Point er den nye valuta, ndr der beregnes bonus

SaLv
MEDLEM

2500 - 4999 Kr.

SOLV-MEDLEM

Kob for 2500 - 4999
kr. pr. ar

Jualt N begynder du a1 1 ekstiapoint. Du T nemlig 150
poinl ektra for hver 500 ki, due ket far

D= 150 ehstrapaint indsattes pi din klubkonto, ndr du har
kit Fo i alt e, 2500 ke, 3000 ke, 3500 b, 4000 belisbs. ke
g 4500 ke Du han apjene 150 paint 5 gange i alt.

Alle dine kals udlaser stadig lsbende basispaint.

Paintene tlskrives din Kubkonta, ade d | il her kbt for det
respektive belah.

Kob for 0 - 2499 kr.
pr. ar

Du fdr 50 basispeint for hver 500 ke, du kaber foc
Tilskrives labene. Fx hvis du keber for 120 ke, T du 14
basispaing sat ind pd din Kub SPORT 24-kaniz.

Alle mecilermmer starter sam Gronze-metiermmer hivert dr
dlen 1 fanuar

Kob for 5.000 kr.
eller mere pr. ar

D e o Laget naeste sheidh op ad stigen; Fra nu af er du
Guld-medlem. Du [r nu 300 ekstrapoint, fwer gang du har
kbt for 500 ke

D 300 ekstrapaint 13 du, ndr du har kebt for i alt 5000 ke,
5500 kr., 6000 ke, asv. for hver ekstra 500 ke el vendeigt
anlal gange - it du igen biiver Brorse-mediem den 1.

e det efterfolgende dc

D Thr stadig lebende basispont pl din Kiub SPORT 24-koate.
Tilskrives, ndr du i althar kbt For el respeklive belab.

heyloyalty

MEDLEM
0 - 2499 Kr.

GULD
MEDLEM

5000+ kr.




Kombination af forskellige typer heyloyalty

Eksempel: Club Matas Plus
* Du kan enten veere medlem af Club Matas eller betale for at veere Plus-medlem

Storre fordele.
Storre forkaelelse.

Spar flere penge med Club Matas Plus - en opgradering til Club Matas med endnu sterre fordele. Fra kun 31 kr./md. far du fri
fragt helt til deren, ekstra tibud hver 14. dag og tredobbeit point p3 dine keb, som du kan bruge til at betale med.

Prov gratis® i 30 dage - du kan altid afmelde, hvis det viser sig, at det ikke er noget for dig.

Prev 30 dage gratis*

Fra 31 kr, / md., efter proveperiode.
Ingen binding ved et mined kab. 6 md s binding ved et dr *Gi for nye Plus mediemmer.

VISS SIS SIS SIS IS IS IS4

£k ¥4 =\ W

Fri fragt til deren Ekstra tilbud hver 14. dag 3 x point pa dine keb Prov 30 dage gratis*
Uanset hvilket beleb du shopper for, F3 ekstra tilbud kun for Plus Vi tredobler dine point, som du kan Udvid dit Ciub Matas mediemskab og
leverer vi uden ekstra beregning medlemmer, fx rabatter pd beauty, bruge til at betale med oplev alle glaaderne ved et Plus

sundhed eller hele dit keb mediemskab,




Hvordan opbygger vi et setup, hvor
vi kan bruge datapunkter fra
kundeklubben?

0 Hvordan vil vi arbejde med personalisering og

segmentering?

Hvilke data skal vi bruge til det?

Hvordan kan viindsamle og opbevare disse data?

Hvad kreaever det af vores setup?



Mange datapunkter kan trigge mange
e-mails...

... Sa hvordan undgar vi, at vores e-mails
fremstar som spam?

”E-mail marketing... N&, sa det er
Jjer, der sender alle de der
spammails?”

/ 'Wodléz:ljko to speaksto your manager.




Hvordan undgar vi, at vores
e-mails fremstar som spam?

“E-mail marketing... Na, sa det er jer, der sender

alle de der spammails?”

* Send relevant indhold baseret pa modtagerens interesser

* Undga at sende produkter kunden allerede har kabt




Hvordan undgar vi, at vores heyloyalty
e-mails fremstar som spam? \

Send relevant indhold

* Automations og flows, der understgtter kunderejsen

* Segmentering af budskaber



Hvordan undgar vi, at vores
datapunkter trigger for mange
automations?

Fx kunder der har kagbt online eller i fysisk
butik de seneste 7-14 dage, far ikke

konverteringsorienterede automations.




Eksempel pa et staerkt setup ved en af vores kunder

Dansk butikskeede og webshop, der seelger sportstgj og udstyr.

0 At fange nye brugere Konstant nyt flow af kunder i butikken

e Indsamling af data Mulighed for at lave automations og

segmenterede kampagner

e Vi skal vide, hvem du er — ogsa i butikkerne

Mulighed for relevant service, opfalgning og retargeting

Behovet er ikke ngdvendigvis at saelge her og nu.
Det er vigtigere at vide hvem kunden er.




Eksempel fra en af vores kunder

Aktiviteter (fx fashion, lgb, handbold)
Aktivitetstype (fx indoor og outdoor)
Audience (fx bagrn og familie)

Tid (fx e-mail abnet i gar)

Adfeaerd (fx onsite og butiksadfeaerd)

Loyalitet (fx gode kunder og bonustrin)

Noglen til succes her: Der er en klar og prioriteret strategi til leadindsamling

(online og offline) samt en visionaer automationstrategi



Resultatet af krydssalg

(online og fysiske transaktioner)

* Hgjere kabsfrekvens
* Stagrre basket size

e Starre CLV




Forsimplet udgave af kunderejsen
gennem e-mail flows

Kunde tilmeldes
nyhedsbrev/kundeklub
ved kab i fysisk butik

Nyhedsbreve frister
kunde tilbage i butik
eller ind pa webshop

Browser i webshop:
Data og tracking opdateres
i e-mailplatformen

Genkgb i fysisk butik:
Data og bonuspoint
opdateres i e-mailplatformen

E-mails og automations
baseret pa data

heyloyalty

Mal:
At aktivere kunder (online og
offline) gennem relevante
automations



heyloyalty

Spgrgsmal & dialog

Martin Troelsen

mt@heyloyalty.com

Rasmus Melbye
ram@c1st.com




heyloyalty

Tak for i dag!
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