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Forord

Tak for din interesse i dette whitepaper - og ikke mindst i Novicell.

Efterdret er for alvor pé vej, og dermed er Black Friday 2019 lige rundt om hjarnet. |
2017 shoppede danskerne mere end nogensinde far pd Black Friday og brugte sam-
let over 2,1 milliarder kroner pd& 24 timer. Det gjorde Black Friday 2017 til den starste
handelsdag i Danmarkshistorien.

Dankortomsaetningen i 2018 pé& Black Friday var 1,94 milliarder kroner.

Faldet fra 2017 til 2018 skyldes, at Black Friday er begyndt at udvikle sig til Black
Week, og omsaetningen derfor fordeles over flere dage. Sidste ar var der fx dobbelt
sd@ mange transaktioner i weekenden efter Black Friday som dret for.

Den tendens forventes at fortsaette i &r, men for at kaste en trumf ind spillet falder
Black Friday 2019 pd lgnningsdag. Med fulde lgnposer hos forbrugerne kan Black
Friday 2019 dermed blive dagen, hvor du kan slé& din rekordomsaetning og samtidig
f& en unik mulighed for at aktivere dine brugere i lang tid efter Black Friday.

Med dette whitepaper vil vi inspirere dig til at udforme en gennemtaenkt Black Fri-
day strategi samt give dig handgribelige og nemt eksekverbare tips, s& du fér mest
muligt ud af de muligheder, Black Friday giver dig og din forretning.

Men hold dig ikke tilbage fra at bredde guiden ud til andre udsalgsperioder. Guidens
materiale kan lige s& vel benyttes under et julesalg, januarudsalg eller andre bran-

chespecifikke udsalgsperioder.

God leselyst!
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Black Friday handler ikke
bare om salg én dag

Som du har laest, er Black Friday en af de sterste handelsdage i Danmark, og en dag mange
forretninger b&de frygter og ser frem til. Et af de spargsmal, vi hos Novicell ofte fér fra vores
kunder, er falgende:

"Huis jeg setter alle mine varer pd tiloud pa Black Friday, risi-
kerer jeg sd ikke at kannibalisere min egen forretning?”

Det korte svar er "nej" — ikke hvis du formar at skabe en god kundeoplevelse og bevare kun-
derelationerne efterfalgende.

Black Friday er en god mulighed for at tiltreekke nye kunder. Men det kraever, at du formar at
skabe en god relation til de nye kunder og sarger for, at det ikke kun er en envejskunderejse,
sd kunderne rent faktisk kommer igen.

Sa selvom Black Friday er en af Danmarks sterste handelsdage, opfordrer vi dig til at teenke
Black Friday ind pd& et mere langsigtet strategisk plan, s& du kan skabe succesfulde kun-
derelationer.

| dette kapitel dykker vi ned i, hvorfor det er mindst lige s& vigtigt at skabe en god kundeop-

levelse pd& Black Friday som pd andre shoppedage, og hvad du kan gere fer, under og efter
Black Friday, s& du sikrer, at du efterlader det bedst mulige indtryk af dit brand.
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Hvorfor kundeoplevelsen er mindst
lige sa vigtig pa Black Friday

Der er rift om kunderne p& Black Friday, og du konkurrerer mod mange andre brands, der
alle gerne vil have taletid. Derfor det er vigtigt, at du efterlader kunderne med et godt
indtryk af dit brand. Efterlader du kunderne med et dérligt farstehédndsindtryk, er der stor
sandsynlighed for, at de ikke kommer tilbage — og det er ikke med til at skabe succesfulde
kunderelationer.

En succesfuld kunderelation handler om kunderejsen og samspillet mellem de forskellige
afdelinger i din forretning. Det kraever altsd en ensartet kundeoplevelse pd tveers af kanaler
og kontaktpunkter.

Ved at skabe en ensartet kundeoplevelse sikrer du, at der ikke sker laftebrud i din kunderejse

- altsd et brud pd, hvad kunden kommer med aof forventninger, og hvad kunden rent faktisk
oplever.

Lad os forklare det nermere med et eksempel

Det er et par dage fer Black Friday, og Matilde
kigger efter tilbud pG en kaffemaskine pG Go-
ogle. Hun hdber, at hun kan se tilbuddene pad
forhdnd, sa hun kan vere godt forberedt. Matil-
de finder preecis den kaffemaskine, hun gerne il
have, pé en webshop, hun ikke har besagt far.

Pd webshoppen stdr der, at kaffemaskinen
bdde kan kebes online og i butikken. Butikken
er heldiguis i den by, hvor Matilde bor, sa hun
beslutter sig for, at hun vil tage ned og kabe den
i butikken, da hun alligevel skal ned og se efter
andre tilbud.

Dagen for Black Friday er kommet, og Matilde
tager ned i butikken for at kabe kaffemaskinen.
En venlig ekspedient sperger "Huad kan jeg
hjelpe dig med?", og Matilde beder om at fd den
kaffemaskine, som hun har set pd webshoppen.
Ekspedienten gar hende opmerksom pd, at den
ikke er pa tilbud her, men kun online.

Matilde ser forbauset pd hende; det var jo ikke
det, der stod pa webshoppen. Matilde skynder
sig ind pé webshoppen for at se, om den stadig
er pd lager — men den er udsolgt!

| eksemplet her har forretningen ikke fdet koordineret mellem de forskellige afdelinger —
saerligt mellem webshoppen og butikken. Det efterlader Matilde med et darligt indtryk af
brandet, da de ikke har levet op til det, som blev lovet, og sandsynligheden for, at Matilde
kommer igen, er derfor meget lille.



Kunderejsen starter og slutter ikke
pa Black Friday

Eksemplet ovenfor pdpeger vigtigheden af, at der er samspil mellem afdelingerne i din for-
retning — og det er netop essensen i at skabe en god kundeoplevelse.

Det er vores erfaring, at en aof de sterste udfordringer for mange virksomheder er, at kundens
kontaktpunkt med forretningen eksisterer i forskellige afdelinger i forretningen. Det kan ek-
sempelvis veere kundecenter, webshop, fysisk butik, marketing osv.
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Hver afdeling interagerer forskelligt med kunden pé& baggrund af de veerktgjer og data, de
har til radighed, hvilket kan medfare, at kunden fér forskellige oplevelser i de forskellige
kontaktpunkter. Det er et problem, da kunden ser det som én samlet oplevelse, og det kan
resultere i et negativt indtryk af brandet. Derfor er det jeres opgave som forretning at sarge
for at nedbringe disse siloer og skabe én samlet oplevelse for kunden.



Kunderejsen for, under og efter
Black Friday

Kunderejsen skal altsd ikke starte og slutte pé& Black Friday. Der er mange ting, du kan gare
bd&de fer, under og efter Black Friday, som kan vaere med til at lafte den samlede kundeop-

levelse.
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For Black Friday

| de farste steps af kunderejsen handler det om, hvad kunden foretager sig fer et kab. For
dig som forretning er opgaven at gere dig klar til Black Friday. Det geelder bade i forhold til
planleegning af marketingaktiviteter, som du kan leese om i kapitel 3, men ogsé i forhold til
at ruste de afdelinger i din forretning, der er involveret i dagen, til at héndtere belastningen.

Det er vigtigt, at alle involverede parter ved, hvad der eksempelvis er pé tiloud den p&geel-
dende dag, s& der ikke opstér lgftebrud som i eksemplet med Matilde. Det er naturligt at
have tilbud, der kun er geeldende p& webshoppen og ikke i den fysiske butik, men s& er det
bare vigtigt at tydeliggere det for kunden.

Hvis du skal lykkes med at skabe en sammenhaengende kunderejse pd tveers af alle kontakt-
punker, ber du evaluere jeres interne ressourcer ved at overveje felgende:

e Erlagerstatus og priser korrekte?

e Huvilke medarbejdere er involveret i Black Friday? Det geelder bade far, under og
efter dagen, og det geelder b&de medarbejdere, der har kundekontakt, og dem,
der h&ndterer webshoppen, sender pakker ud osv.



e Er medarbejderne informeret om tilbud, returneringsregler osv.?

e Er der nok medarbejdere til at h&ndtere presset pd dagen og efterfglgende?

* Hvilke varer er pd tilbud? Er det bade geeldende i butikken og p& webshoppen?
* Skal du have udvidet dbningstid i kundeservice?

* Er webshoppen gearet til at hdndtere den ggede maengde trafik? (Lees mere om
det i kapitel 6)

» Erder styr pd forventningsafstemning til kunden? Sgrg for at kommunikere even-
tuelle szerlige regler for returnering, om der forekommer ekstra ventetid i forbin-
delse med levering, om der er begraenset antal pd lager af specifikke produkter
osv. Serg for at f& forventningsafstemt med kunden, s& du ikke lover noget, du
ikke kan holde. F& kommunikeret det tydeligt ud til kunden s& tidligt som muligt.

Under Black Friday

Du har nu en idé om, hvad du begr overveje og forberede inden Black Friday. Nu er det tid til
selve dagen, hvor der stilles skarpt p& den oplevelse, kunden faktisk fér i den fysiske butik,
pd webshoppen eller i kundeservice. Nedenfor er der et par idéer til, hvad der kan gare op-
levelsen endnu bedre:

» Kaffe, vand, slik, kage eller lignende er altid en god stemningsspreder pd en ellers
hektisk dag.

«  Backup-tilbud til kunder, der gar forgaeves pga. en udsolgt vare, s& kunden allige-
vel far et godt indtryk af jeres brand.

e Hvis muligt s& opseet ekstra betalingskasser i den fysiske butik, s& kunderne ikke
oplever alt for lang ventetid. Det samme skal gere sig geeldende i en webshop,
hvor | bar gennemgd jeres servere for at sikre hurtig load-tid pd siden (laes mere
om det i kapitel 6).

Efter Black Friday

Kundernes oplevelse efter Black Friday er mindst lige s& vigtig som fer og under, da det er
det sidste indtryk, kunderne bliver efterladt med. Derfor er det vigtigt at have en plan for,
hvordan du h&ndterer ordrer, returneringer og kunderelationer. Du bar som minimum tage
stilling til:

e Hvorndr kunden kan forvente levering?

e Om der bgr sendes e-mail ud med forventet leveringsdato?

o Om du har husket at sende en opfelgende e-mail ud i tilfeelde af forsinket leve-
ring?



e Hvordan du vil hdndtere returnering?

*  Hvordan du vil h&ndtere ordrerne? Er der nok til at pakke og sende varerne ud?

o Om kundeservice er informeret om returneringsreglerne i forbindelse med Black
Friday?

« Hvordan du sikrer, at du bevarer kunderelationer til de nye leads, du har féet ind?
Hvis du formdr at have en klar strategi for, hvordan du hé&ndterer overvejelserne far, under

og efter Black Friday, er du et godt skridt i den rigtige retning mod at skabe en ensartet
kundeoplevelse. Det er i sidste ende med til at skabe succesfulde kunderelationer.

Du kan se vores forslag til, hvordan du sikrer, at du bevarer kunderelationerne, i kapitel 4.




Fa styr pa dine Black
Friday indsatser

Du ved nu, hvilken stgrrelse Black Friday er, hvorfor du bar taenke drets starste shopping-event
ind som en del af din marketingstrategi, samt hvordan du kan udnytte Black Friday til at
understette den samlede kunderejse.

Neeste skridt er at sammensaette en konkret og overskuelige handlingsplan, der sikrer, at du
far mest muligt ud aof dine indsatser.

| dette kapitel dykker vi derfor ned i de operationelle aspekter og kommer med vores bud p4g,
hvordan du udarbejder en holdbar kanalstrategi og kampagneplan, sé& du fér det optimale
udbytte af dine ressourcer og annoncekroner.

Dette afsnit er til dig, der selv sidder med fingrene nede i annonceringsdejen til dagligt. Hvis
du ikke selv sidder med konkret annoncering og kampagneopsaetning, kan du jo sende dette
whitepaper videre til rette vedkommmende og hoppe videre til kapitel 4, hvor vi giver vores
bud pd, hvad du skal gere efter Black Friday.
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Step-by-step guide til din Black
Friday handlingsplan

Selv om Black Friday isoleret set er en af Danmarks sterste online han- delsdage, opfordrer
vi til at udvide fokus fra denne ene dag til et mere langsigtet perspektiv. | stedet for kun at
jagte en ny omsatningsrekord eller skyhgje tal for besggende i din webshop hd&ber vi med
nedenstden- de oplaeg at kunne inspirere dig til at teenke Black Friday ind i en stgrre strate-
gisk sammenheaeng.

Hvad indeholder en Black Friday handlingsplan?

Planlaeg dine indsatser - fastlaeeg en tidslinje

Teknik - Tag en tur i maskinrummet, og bliv klar til spidsbelastning
Forretning - Kaompagnekoncept og strategi

Organisation og ressourcer - Kundeoplevelse, ressourcer og kommunikation

R N N

Trafik og kundeoplevelse - Oprids dit kampagneunivers
b. Udveelg konkrete mélsaetninger og KPl'er
c. Udarbejd contentrejsen

6. Contentrejsen - Udveelg dine budskaber

1. Planlaeg dine indsatser

a. fastlaeg en tidslinje

Er hovedet ved at veere fyldt med opgaver og strategier, der skal igangsaettes for din for-
retning? Bare rolig. For at kunne overskue din Black Friday kampagne giver vi dig her en
simpel skabelon, du kan bruge til at planleeg dine indsatser samt fastleegge en tidslinje for
kampagnen.

Download Black Friday

kampagneskabelon

Hvis du vil have det fulde udbytte af dine Black Friday indsatser, er det nemlig ikke nok bare
at sgsaette en raekke aktiviteter én dag i november. Vi mener faktisk, at hvis du ikke allerede
er i gang, ber du begynde nu.

2. Teknik

a. Tag en tur i maskinrummet, og bliv klar til spidsbelastning
Formalet med at igangsatte en Black Friday kampagne er selvfglgelig at generere ekstra
meget trafik til dit site samt at saelge flere varer, end du normalt ville gare pd en helt almin-
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delig dag i november. Du bgr derfor gennemgd websitets "maskinrum” og tjekke, om det kan
h&ndtere det estimerede antal besag pd Black Friday.

Med massiv efterspergsel og stigende trafik til websitet kan din server let blive overbelastet.
Og det kan vaere en dyr forngjelse, hvis dit website gér ned denne dag eller bare en kortere
periode i lgbet af Black Friday.

Sparg dit udviklingshus om hjeelp til at estimere, om du ber foretage dig yderligere for at
kunne klare denne ekstra belastning — og ger det hellere i dag end i morgen! De bar kunne
hjeelpe jer med forslag, der kan mindske presset pd lasningen — eksempelvis ved at lave hu-
man handbrakes, som kan slukke for de tungeste elementer i din lasning, s& al kraft gar til at
kunne servicere kunderne. De har sikkert flere kunder med samme behov som dig.

Kontrollér ogsd, hvem du deler server med. Dit website kan blive pavirket af en anden forret-
nings performance denne dag, hvis dit website ligger pd& en delt server.

Vi anbefaler, at du tager kontakt til din webleverander eller din IT-afdeling og beder dem
om en backup-plan, hvis din server skulle blive overbelastet og g& ned. Har | fx en "Beklager,
sitet er belastet"-side klar, som samler kundernes e-mails op, s& | kan give besked, nar det
karer igen?

Det vil ogsd give noget ro i maven at serge for, at der er sat monitorering op pd& de vigtigste
elementer af jeres lasning. Hvad sker der, hvis betalings-cleareren gar ned? Eller kundernes
ordrer forsvinder, fordi systemet, der skal modtage ordrerne, holder op med at svare pé
grund af overbelastning? Disse ting kan overvages automatisk eller sikres med forskellige
fail-safe strategier.

3. Forretning

a. Kampagnekoncept og strategi

Der er mange mader at lave kampagner pd, men nogle er smartere end andre. Hvis du kan
leegge dig fast pd, hvilket kampagnekoncept du vil kere med, s& kan du prioritere, hvilke
afsaetningskanaler du vil seette i spil, og prioritere dit sortiment efter det.

Vil du szelge hele dit sortiment pd alle kanaler for at lukke flere kunder ind i din forretning,
som du sd& kan szlge til det kommende ar? Eller vil du selge syv produkter for at temme
lageret og lukke resten af dit produktkatalog for at minimere presset p& din webshop? Det
kommer helt an pd, hvad dit formal er med at lave udsalg, og hvad du har af ressourcer til
at levere efterfalgende, samt hvor meget trafik din webshop kan héandtere.

4. Organisation og ressourcer

a. Kundeoplevelse, ressourcer og kommunikation

Selv den vildeste webshop kraever i et eller andet omfang, at du har taenkt menneskelige
faktorer ind i dit kampagnekoncept. Er du selv systemejer pd& de integrerede systemer, der
kan blive overbelastet under din kampagne? Ellers skal du have systemejerne ind i loopet
pd dine kampagneaktiviteter, s de kan forberede systemerne eller veere til réddighed, nér
kampagnen skydes i gang.
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Nar du planleegger din kampagnestrategi, er det en god idé at have booket ekstra ressour-
cer til ordrehdndtering, pakning af ordrer og kundeservice pd forhdnd. Det er typisk disse
ressourcer, der vil vaere behov for at mande op pd. Forbered gerne funktionerne pd, at der
vil veere gget tryk pd op til Black Friday og mdaske endog helt til efter jul.

Hvordan forventningsafstemmer du med kunden, hvis du har nedbrud eller kan forudse at
ordrehdandteringen vil traekke ud, og kunden ferst vil modtage sin ordre ud over din normale
leveringsperiode? Veer forudseende og tydelig i din kommunikation, s& du ikke leegger et
pludseligt, galsindet tryk pd& kundeservicefunktionen. Tag i samme ombaering stilling til hvem
der passer jeres SoMe-kanaler i tilfaelde af nedbrud.

5. Trafik og kundeoplevelse

a. Oprids dit kampagneunivers

Farste punkt p& dagsordenen er at udveelge de malgrupper, du @nsker at ramme, samt at f&
styr pd dit kampagneunivers:

Kampagneuniverset beskriver de forskellige kanaler, du kan bringe i spil i Igbet af din kam-
pagne. Disse kanaler ber selvfalgelig matche de maélgrupper, dit produkt og din kampagne
henvender sig til. Er din malgruppe fx kvinder i alderen 18-25, bar du overveje at inkludere
Snapchat og Instagram i dit kampagneunivers, hvorimod maend i alderen 30-45 méske er
nemmere at ramme gennem e-mailmarketing.

For de fleste forretninger vil omdrejningspunktet, uanset hvilke kanaler der ellers inddrages
i kampagnen, veere websitet/webshoppen — dette betegner vi som contentbasen. Content-
basen indeholder hovedparten af det content, du aktiverer i labet af kampagnens lgbetid,
og vil ligeledes fungere som landingpage for dine kampagner. Contentbasen skal selvfalge-
lig optimeres og designes til at understatte dine Black Friday budskaber.

Uden om contentbasen finder du eksempler p& de forskellige kanaler, der normalt vil vaere
en del af et Black Friday kampagneunivers. Disse kanaler skal selvfalgelig tilpasses efter de
produkter, du saelger, samt de mélgrupper, dine produkter henvender dig til, og bar ligeledes
bakke op om din overordnede kanalstrategi.

b. Udvaelg konkrete mélszaetninger og KPIl'er

Efter at have gennemgdet dit kampagneunivers har du en idé om, hvilke kontaktpunkter du
har med dine kunder. Nu er det tid til at nedskrive konkrete malsaetninger og KPl'er, sé du er
sikker pd at f& det enskede output ud af din indsats. N&r du har nedskrevet en raekke mal-
saetninger, bliver det meget nemmere at veelge de rette kanaler, der kan bakke op om disse.
Samtidig giver konkrete mal og KPl'er dig mulighed for Igbende at evaluere de forskellige
indsatser og vurdere, hvor der enten skal skrues op eller ned for blusset i din Black Friday
kampagne.

Eksempler pd KPl'er:

e Enstigning i omsaetning pd& X kroner

e ROAS pd& X %

e X antal nye leads til en Black Friday mailliste
e X % stigning i trafik til websitet

e X % stigning i brand awareness
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c. Udarbejd contentrejsen

Et of de veerktgijer, vi ofte anvender til at udveelge de rette kanaler, er at mappe en content-
rejse ud fra dine malgrupper. Modellen, som oprindeligt er udviklet af Google, opridser fire
forskellige stadier af kebsrejsen og kan hjzlpe dig med at koble dine markedsfaringsindsat-
ser og kanaler til hvert enkelt stadie.

1. Fasen See bruges til at gere kunden opmaerksom pd dit brand
og har til formdl at @ge brand awareness.

2. Tag en tur i maskinrummet, og bliv klar til spidsbelastning

3. Udveelg dine malgrupper, og oprids dit kampagneunivers

4. Udvealg konkrete mélsaetninger og KPl'er

5. Udarbejd contentrejsen

6. Udveelg dine budskaber

Bekendheid Verkoop Loyaliteit

Awareness Purchase Loyality

Nedenfor giver vi et eksempel pd en contentrejse for en stor dansk B2C-forretning i detail-
branchen. Forretningens kernemalgruppe havde en stor tilstedeveerelse p& bdde Facebook
og Instagram, hvorfor kampagneuniverset i seerdeles var centreret om disse to kanaler.
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6. Contentrejsen

See: Awareness Think: Consideration Do: Convert Care: Loyalty

Landingpage - Contentbasen

SEO: Optimering ud fra segeordanalyse - find frem til det rigtige indhold

Annoncering p& Facebook og Instagram
Opslag pa Facebook og Instugrum dem der i forvejen kender brandet
Google AdWords - Contentbaseret annoncering

Webshop

Det springende punkt ved at tegne contentrejsen op som ovenfor er at koble forskellige
kanaler og platforme til hver af de fire faser. Nogle kanaler er gode til at skabe awareness,
mens andre kan opbygge relationen til kunden eller er bedre til at generere konverteringer.
Det er vigtigt at forstd, hvordan dit kanalvalg spiller sammmen med de mal/KPl'er, du allerede
har udvalgt.

Hvis dit mal fx er X antal nye subscribers til dit nyhedsbrev, bar du overveje at igangsaette
aktiviteter i See- og Think-faserne — altsé for kgbet er gennemfart. Det kan du for eksempel
gore ved at implementere en nyhedsbrevstilmeldingsformular pé& landingpagen eller ved at
bruge Facebook Lead Ads.

Er dit mal at f& en stigning p& X % i trafik til websitet, kan du med fordel ogsd arbejde i
See- og Think-faserne. Her skal du fokusere p& SEO-optimering af sitet (organisk trafik) samt
annoncering pd Google Ads eller sociale medier for at lede trafik til sitet. Hvis malet er at
@ge genkgb blandt kunder, skal du i stedet fokusere p& Care-fasen, hvor du kan holde dine
leads varme gennem eksempelvis e-mailkampagner og remarketing.
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d. Udvalg dine budskaber

Du har nu styr pd b&de contentbasen, dine malsaetninger og contentrejsen. Derfor er det tid
til at udveelge, hvilke budskaber du vil bruge p& de valgte kanaler. Budskabet er selvfalgelig
dybt afheengigt af bade typen af forretning og de malsaetninger, der er blevet sat.

Det er dog vigtigt at forberede sig pd, hvilke budskaber Black Friday kampagnen skal byg-
ges op omkring — s& du sikrer, at de matcher den mere langsigtede strategi for forretningen.
Dine budskaber bar nemlig variere, alt efter hvilket indtryk du gerne vil efterlade aof dit brand.




Black Friday er slut!
Hvad sa nu?

Pyyyyh... Efter at have overstdet en af drets travleste handelsdage kan du nu dnde lettet op.
Du har forhdbentligt féet boostet din omsaetning og féet en masse nye kunder. Men nu er
det tid til at bevare kunderelationerne, sé szt dig ikke alt for godt til rette!

For at Black Friday ikke bare bliver til aget salg én dag, anbefaler vi, at du overvejer en raekke
tiltag, der kan vaere med til at sikre, at du bevarer relationen til de nye kunder, du har féet.

Forhdbentlig har du gennem LeadAds, e-mailmarketing, pop-ups og salg indsamlet en mas-
se leads til din forretning. Selvom de allerede har handlet med dig p& Black Friday, er der
stadig meget, du kan gare for at forleenge levetiden pd disse leads og serge for, at kunde-
rejsen ikke slutter her.
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Til inspiration kan du blandt andet:

- Genaktivere leads med e-mailmarketing-kampagner.
- Oprette remarketing-malgrupper, som du kan bruge pé& fx Google Ads og Facebook

Fortsaette hypen fra Black Friday ved at forleenge kampagnen til "Black Week" eller bru-
- geden som afseet til at kickstarte din julehandel, fx "Ndede du ikke at gere alle dine kab
pd Black Friday? Du kan stadig n& det!”

Automatisere en raekke forskellige e-mails, som bdade gavner dig og samtidig giver dine
kunder en bedre oplevelse. Det kan eksempelvis vaere e-mails om:

- NPS (net promoter score): Fé& feedback fra dine kunder, og lad
dem vide, at du lytter til dem.

- Produktanmeldelser: Giv kunderne en bonus for at anmelde
deres nye produkt pd din side.

- Serviceguides og tips om, hvordan kunden kan f& mere ud aof
produktet.

- Inspiration, der relaterer sig til kundens nye produkt.

Det springende punkt ved at tegne contentrejsen op som ovenfor er at koble forskellige
kanaler og platforme til hver af de fire faser. Nogle kanaler er gode til at skabe awareness,
mens andre kan opbygge relationen til kunden eller er bedre til at generere konverteringer.
Det er vigtigt at forstd, hvordan dit kanalvalg spiller sammen med de mal/KPl'er, du allerede
har udvalgt.

Hvis dit mal fx er X antal nye subscribers til dit nyhedsbrev, bar du overveje at igangseette
aktiviteter i See- og Think-faserne — altsa fer kabet er gennemfart. Det kan du for eksempel
gere ved at implementere en nyhedsbrevstilmeldingsformular pé& landingpagen eller ved at
bruge Facebook Lead Ads.

Er dit mal at fa en stigning pd X % i trafik til websitet, kan du med fordel ogsd arbejde i
See- og Think-faserne. Her skal du fokusere pé& SEO-optimering af sitet (organisk trafik) samt
annoncering pd Google Ads eller sociale medier for at lede trafik til sitet. Hvis mélet er at
@ge genkgb blandt kunder, skal du i stedet fokusere p& Care-fasen, hvor du kan holde dine
leads varme gennem eksempelvis e-mailkampagner og remarketing.

Der er mange mader, hvorpd du kan engagere og fastholde relationen til dine nye leads eller
kunder. Ved at teenke konkrete post Black Friday aktiviteter ind i din kampagneplan, sarger
du altséa for at f& mest mulig veerdi ud af bade dine ressourcer og dine annoncekroner.
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Opsamling pa guiden

Som afslutning pd& guiden kommer her et overblik, der opsamler de 8 vigtigste take-aways:

1. Husk, at Black Friday ikke kun er salg én dag. Du bgr have fokus pé& hele kunderejsen
— altsé bade fer, under og efter Black Friday. Det kan veere med til at skabe én samlet
kundeoplevelse, sd du tager et skridt i den rigtige retning mod at skabe succesfulde
kunderelationer.

2. Udarbejd en handlingsplan med den rette méalgruppe, kanaler og KPI'er. Udarbejd en
contentrejse med de rette budskaber. Planleeg dine indsatser, og fastlaeg en tidslinje for
din Black Friday kampagne.

3. Tag et kig ind i maskinrummet. Kontakt din webleverander og sikr dig, at dit website er
klar til den ekstra belastning, der formentlig kommer pd Black Friday.

4. Udarbejd en landingpage, som skal agere som contentbase for din Black Friday kam-
pagne. F& styr pd contentbasen sd tidligt som muligt, sa du bliver fundet pd relevante
segningerne op til Black Friday.

5. Opfang trafik fra Google Ads s tidligt som muligt, sé& du kan sikre, at du fér en plads
gverst i Google pd relevante sggeord.

6. Brug Facebook til at skabe awareness og interaktion med din malgruppe.

7. Brug e-mailmarketing som en del af din markedsfaringsindsats. Det er en god méde at
fange opmaerksomheden hos nye s@vel som eksisterende kunder.

8. Serg for at bevare relationen til de nye kunder, du har féet i forbindelse med Black
Friday. Udarbejd en plan for, hvordan du far mest veerdi ud af de leads/nye kunder, du
har féet.
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Vil du vide mere?

Du er nu ndet til enden pd Novicells guide om Back Friday. Tak fordi du lseste med. Vi hdber,
at du blev inspireret til, hvad du kan gere bdde fer, under og efter Black Friday. Du er altid
velkommment til at kontakte Novicell, hvis du vil have en uforpligtende snak om dine mulig-
heder med Black Friday.

Kontakt Novicell
TIf: 86 19 05 50
info@novicell.dk
www.novicell.dk

Vi holder ogsd lgbende gratis seminarer om det nyeste inden for digital marketing - felg
med i nyhedsbrevet, der lander i din indbakke fra nu af.

Lidt om Novicell

Novicell er digital sparringspartner for B2B- og B2C-forretninger og organisationer.

Vi hjeelper forretninger til at udnytte deres digitale potentiale til fulde ud fra vores tekniske
viden og kompetencer inden for digital forretning. Vi arbejder altid ud fra fakta og med fo-
kus pd resultater — med begge ben solidt plantet pé jorden.

Du kan leese mere om, hvad vi tilbyder af ydelser her. (husk link: https:/www.novicell.dk/
hvad-kan-vi/)
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