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Hur du skapar personaliserade
kundresor

Sa far du mer affarsvarde ur Triggerbee, CRM och er egen kunddata.

Sebastian Rundlof & Christofer Grafstrom Grundare & deldgare



@D EXTEND MARKETING

Det héar bygger vi pa Extend.

Ett ar av arbete som borjat ge verklig effekt.

23 varumdarken Partner of the 100% partners
Year med Triggerbee
pa den svenska marknaden hos Dotdigital Over 50 gemensamma case

Positionen: retention - personalisering - lojalitet - I6nsam e-handel

(171



Ni behover formodligen inte mer data.
Ni behover bli béttre pa att anvédnda
den.



@D PROBLEMET

Sa ser den ‘personaliserade’ resan oftast

M o - : :
ersonaliserade aktiviteter —inte en personaliserad kundresa.

04

Annons Sajt Popup Kop Nyhetsbrev Rabatt Rabatt Rabatt

Varje aktivitet startar fran noll. En kundresa bygger pa det som redan hant.



@ TESEN 05

Personalisering bérjar inte med vad vi vill visa
kunden.
Den bérjar med vad vi vet om kunden.

01 1 P 03 04

Vem dar du? Vad har du Vad har du Vad borde
gjort? kopt? hdnda hédrndst?

Identifikation Beteende & signaler Kop, kategori, kollektion Nasta basta steg



@D EKONOMIN

Och siffrorna ger oss ratt.

Retention ar inte bara battre kundupplevelse — det ar battre ekonomi.

68-84$

Kostnad att skaffa en ny Okning av
kund anskaffningskostnaden

Snitt 6ver e-handelsbolag Pa bara fem ar

5—25%

Billigare att behdlla en
kund

An att skaffa en ny

06



@D FYRA CASE 07

Fyra e-handlare. Samma princip.

Forsta kunden - hjalp kunden vidare - kom ihag - anpassa nasta steg.

CASE 1
Rofa Design

Skalbar personalisering fore &

efter kop

1 Férsta

CASE 2
Mr Tuning

Sajten forandras efter vem som

besoker den

2 Hjalp

CASE 3
c/o Gerd

En guide blir en personaliserad

adventskalender

3 Komihag

CASE 4
Nordisk Textil

Segmentering & post-purchase

som lyfte aterkopen

4 Anpassa



a 08

Rofa Design — personalisering som skalar.

@ ROFA DESIGN VILKA AR DE?
Q " . Wheter  Sodtimest . Presenier | Kolleklicner - Outlet e

VAR

. Brett sortiment: barn, hem, resvaskor, sangklader, klockor.

~80 %

.;._ av forsaljningen ligger inom barn.
i LE»QN

Ett kép sdger mer én “képte en ryggséck”.

@ {3 LEON



@ CASE 1 - ROFA DESIGN

09

Matchande tillbehor — direkt pa

produktsidan.

En inbdaddad Triggerbee-yta dar sajten saknar funktionen.

@ ROFA DESIGN

Sortiment Presenter Kollektioner Outlet Community

Barnryggsa

Léagg i varukorgen

Snabbare? Express

Lagg till matchande tygmarken till ryggséacken!

3 Pack tygmarken Tygmarken styckevis

47 %

click-through pa ytan.

Av alla som ser ”lagg till matchande tillbehor” klickar en
tredjedel till halften vidare till de produkterna. Basalt, enkelt —

funkar skitbra.



@ CASE 1 - ROFA DESIGN

En popup som fyller i sig sjalv.
9-12% la till minst en vara till

Barnryggsack med namn, Ec
[ e |

3 for 2 pa alla ryggséackar och tillbehdr

]

HYiron
Ouvron I//

Namriappar. 90 st - Lason  Bretrem bl b c
158 b ¥ arg: Mongrd PRODUKTBESKRIVNING

ADD-TO-CART-POPUP - NAMNET AUTO-IFYLLT

BASTIAN

Statiskt popup med add to cart + namn
9-12 % la till minst en vara till

En popup per produkt skalar inte
3—4 000 produkter = ett heltidsjobb

Dynamisk l6sning (custom code + Excel)
Ratt associated products dras in per produkt

Namnet sparas i Triggerbee
Skrev du “Sebastian”? Redan ifyllt i popupen

10



@D CASE 1 - ROFA DESIGN
o [ X (XJ
Samma logik — aven efter kopet.
Produktforstaelsen foljer med in i CRM.
Kop — Associated — Klaviyo-Dag8 — Klaviyo-Dag25 — Aterkoép
products

”Kopte du X — du gillar troligen Y ur samma kollektion.” Mallen anpassas per antal produkter (1-5), byggd via Klaviyo + Tag

Manager. Ratt kommunikation och effektivt — inte 4 000 automationer.

11



@D CASE 2 - MR TUNING

Mr Tuning: sajten forandras efter vem du ér.

Bildelar for bilnordar. Kor du BMW — varfor prata Volvo?

Intresseprofiler

Underskattat i Triggerbee — utifran

vad du tittar pa ser vi ditt bilmarke.

Huvudkategori

forst
BMW - Volvo - Audi — vi vet vilken

kund du ar utifran beteendet.




@D CASE 2 - MR TUNING

13

Fraga direkt: vilken bil har du?

En popup per popular bilmodell — helt utan rabattkod.

Vilken Volvo har du?

« FA personliga tips fér just din Voive

« Tidiga produktianseringar & sasongens topplistor
» Inga onddiga mejl! bara riktige bra grejer

ONSITE-POPUP PER BILMODELL

2,7-5%

sign-up rate - helt utan rabattkod.

Ingen rabatt. Ingen 10 %”. Ingen “snurra hjulet”. Vi fragade bara vilken
bil de kor och lovade mer relevant kommunikation — de gav oss datan

anda.

Relevans kan alltsd vara véardeutbytet.



@ CASE 2 - MR TUNING 14

Anpassad vadlkomstserie — och en
community.

Fem utskick med switchar per bilmarke, inte 50 separata floden.

VALKOMSTSERIE | RULE TAVLA & VINN PRESENTKORT

— En grund + switchar pa bilmarke (BMW, Volvo, Audi ...) Kunderna laddar upp bilder pa sina bilar och tavlar om
ett presentkort.
— Fem utskick, anpassade efter kunden
Content + en community kring nordisk bil-livsstil.
— Team-bild, expert-tips, bilder fran kunderna i y &
— Bilderna anvands sedan i mejl och onsite.

Efter kop: vi vet bilen — segmenterat per exakt modell — Fler bidrag — mer innehall — nasta kop.



@D CASE 2 - MR TUNING )

Och sajten moter dig med ratt bil.

Topp 10 for just din modell — de 14 bastsaljande bilmodellerna kartlagda.

=g 30-40 %

click-through - ibland hégre.

Hett bland BMW
E46 dgare!

"Hett bland BMW E46-dgare” — har hittar du delarna som just

nu efterfragas mest for din E46. Vi vet att du har E46 —sa vi

Visa topp 10 produkter

visar det, inte "popularaste produkter”.

1 l l Underskatta inte att guida kunden framdt. Det behéver inte vara

komplicerat.

PERSONALISERAD ONSITE-POPUP - MR TUNING



@D CASE 3 C/O GERD 16

c/o Gerd: en guide som blev en
adventskalender.

Hudvardsguiden gjorde dem topp 5 i Norden. Vi ateranvande principen.

Guiden Idén Laget
Bygger en hudvardsrutin utifran ”Kan vi gora samma sak som en Perfekt i sep—nov — har du eget
kombinationen av svar. personaliserad adventskalender?” lager kan du gora det direkt.

topp 5 i Norden av en anledning.



@D CASE 3 C/O GERD 17

Svara pa nagra fragor — fa din kalender.

Kon & alder, hudtyp, allergier ... kombinationen ger rekommendationen.

1 Vad ir ditt kin och did
oD

FRAGOR — BEHOV —
REKOMMENDATION

i sl Vad ér ditt kon och alder?
R e Kombinationen av svar ger en rekommendation — t.ex. “Din

N sl _ rebiotr rekommendation ar Lingonberry, anpassad for obalans”.
Upplever du att ditt hi

Upplever du problem |

Ange din Alder | siffror:
Slutfor formularet gen

Futtaant

¥+ Outcome Logic

GUIDEN - STEG FOR STEG



@D CASE 3 C/O GERD 18

Resultatet: slutsait.

50 % klickade pd bannern pa forstasidan

SLUTSALT.

83,3% slutférde guiden

78' 5 % klickade vidare till ratt produkt
EN GAVA TILL NASTA AR: DATA

Vi vet nu vilka som var intresserade vs faktiskt kdpte

— segment att pusha redan nasta ar.



19 / 26
@D CASE 4 - NORDISK TEXTIL

Fran forsta koép till
aterkommande kund.

Gift par fran Borlange som kopte loss webbutiken och satsar fullt ut pa e-handel med

egen produktion.

UTMANINGEN VI SAG

— Lag aterkopsgrad (endast 13 %)

— Forstahandsdatan anvandes knappt

— Generisk kommunikation — samma budskap till alla

— Svart att skapa relevans efter forsta kopet

EXTEND MARKETING



@ CASE 4 - NORDISK TEXTIL

20

Vi lat kunden berdatta vem hen dr.

Segmenteringen borjar redan i signup — ett svar racker.

TRE KUNDGRUPPER

DIY

Vill skapa sjalv — tyger, metervaror, sybehor

Inredningskund

Vill ha fardig kansla — dukar, kuddar, pladar

Bada

En mix — kombinerat innehall

e e
ey

o

X
Prenumerera pa vart
nyhetsbrev

Hall dig uppdaterad med nyheter, erbjudanden
och inspiration fran Nordisk Textil.

Hur inreder du helst?

Jag véljer garna fardiga designer
Jag féredrar att skapa sjalv

Jag gillar en mix av bada

Prenumerera

Genom att ga med i vart nyhetsbrev
godkéanner du var integritetspolicy.

SIGNUP-POPUP - ONSITE VIA TRIGGERBEE



@D CASE 4 - NORDISK TEXTIL 21

Och innehadllet matchar vem du ar.

Samma tidpunkt, olika mejl — beroende pa segment.

3 sétt att anvdnda textil i dina projekt

SAMMA KAMPANJ, OLIKA UPPLEVELSE

DIY-kunden far projektidéer och gor-det-sjalv — ”3 satt att

Sy egna gardiner

anvanda textil i dina projekt”.

Inredningskunden far fardig kdnsla och inspiration — ”Lat

Sy matchande kuddiodra e ——— dina nya textilier fa ta plats”.

Rubrik, bilder och CTA skiljer sig per segment. Kunden kénner att

det dr skrivet for just hen.

DIY-KUND INREDNINGSKUND



@ CASE 4 - NORDISK TEXTIL

Och kunderna blir innehallet.

Flowbox drar in kundernas egna bilder — en tavling haller loopen igang.

En av de saker vi uppskattar mest &r att 4 se hur vara tyger och te:
nytt liv hos er. Vi vill girna visa hur andra har anvént véra textilier
skapa den dar perfekta inredningen.

Har &r nagra inspirerande exempel frén vara kunder som kanske ki UGC_ LOOPEN

idéer till att férnya ditt hem!

NORDISK TEXTIL

Gardiner Tyger

1 Flowbox samlar in kundernas bilder
Akta UGC fran riktiga hem — inte stockbilder

Se hur andra inreder sina hem med textilier

2  Visas i mejl och onsite
Social proof precis dar kunden ar

3 Tavling om presentkort (1 000 kr)
”Ladda upp ditt bidrag” for att delta

4 Och loopen snurrar
Fler bidrag — mer innehall — nasta kop

TAVLING - VINN PRESENTKORT FLOWBOX-GALLERI - MEJL & ONSITE

22



@D CASE 4 - NORDISK TEXTIL

23

Resultatet efter 9 manader.

ATERKOPSGRAD

13% — 21%

Andel aterkommande kunder — pa nio manader.

=~ 60 % fler av kunderna képer igen.

OCH RESTEN AV KURVAN FOLIDE MED

606,5 % okad attributed revenue
391,5 % fler mottagare

82,3 % 6kad open rate

27 % lagre bounce rate

11,6 % okad click rate



@ SUMMERING

Fyra saker att ta med hem.

Fyra olika e-handlare. Fyra [6sningar. Exakt samma princip.

Forsta

Vad tittar personen pa? Vad
har hen kopt? Vad sager

beteendet?

2

Hjalp

Vad ar det mest relevanta

nasta steget for kunden?

3

Kom ihag

Lat inte informationen
forsvinna efter sessionen eller

kopet.

24

4

Anpassa

Sajt, popup, mejl eller
rekommendation — verktyget

ar inte poangen.



@ OM NI VILL 25

OM NI VILL TITTA PA DET TILLSAMMANS

kostnadsfri analys av
kundresan

Vill ni att vi tittar pa dem med er gor vi en kostnadsfri analys av kundresan och

pekar ut de 3-5 saker vi sjalva hade prioriterat.

— Hur ni anvander Triggerbee idag
— Hur onsite och CRM hanger ihop Scanna hér
— Vilka kundsegment ni inte aktiverar

— 3-5 personaliseringar att prioritera forst



Gor inte mer kommunikation.
Gor nasta kommmunikation
mer relevant.

Mycket av datan for att gora det har ni formodligen redan idag.

Sebastian Rundlof - Extend Marketing
Tack!



