Markedsfoer din medlemsklub

Peter Kragh Lauritsen Mette Fruensgaard, Co-founder
Texta SignUp Academy,




Agenda

Top-funnel: Awareness

Bottom-funnel: Decision

Abonnement versus “almindelig” forretning

Hvorfor inbound marketing?
Pre-funnel: Demand generation

Post-funnel: Development/churn

‘\ “\ ‘\ ‘\ gg
2
S

Spgrgsmal



Hvem er vi?

8 ars erfaring med digital marketing
fra kunde- og bureausiden.

Inbound marketing-bureau -
content, e-mailmarketing mv.

Kontorer i Aarhus og Holstebro - i alt
ca. 35 specialister.

Primaert fokus pa e-commerce og
B2B-marketing.



Agenda (IDtexta

‘ Praesentation a Top-funnel: Awareness

a Bottom-funnel: Decision
a Hvorfor inbound marketing? ‘ Post-funnel: Development/churn
G Pre-funnel: Demand generation ° Spgrgsmal



Forskellene er ikke ubetydelige ...

e Klassisk forretningsmodel: ROAS, POAS og CAC

e Abonnementsforretning: Ogsa relevante, men skal ses i forhold til MRR/ARR
e Det klare udgangspunkt: Dyrere at kgbe kunder, men mere kan lade sig ggre
o Vigtige nggletal: CLV, churn rate og AOV

e Forskellig vaagtning af marketing: Retention, winback og development

e Forskellig vaagtning af salg: New versus existing business



Forretningsmodeller

... men din abonnementsmodel har ogsa betydning

@texta

HQj cnurn rate

S

Lav churn rate

Low involvement-Igsninger

S

High involvement-lgsninger

Lav stykpris

Hgj stykpris

mgen praference

Hgj grad af praeference

Anaiog kgbsrejse

Digital kpbsrejse



Et kunderejse-loop ...

e  Kritisk at prioritere bottom og post-funnel nterest k2ualty
e Typisk stgrre beslutning (pris, binding mv.) ...
e ... hvilket pavirker kunderejsen

e Pd mange mdader ~ B2B

e Fragmenteret, leengere beslutningstid mv.

e  Stiller krav til dit brand og marketing. Advocac Research
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Lad os starte med et simpelt spgrgsmal ...

Hvornar har du senest k@bt et abonnement?



... Og fplge op med en lille krg@lle pa forrige spgrgsmail:

Hvor tit keber du hos nye leverandgrer, du
ikke kendte til i forvejen?
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Hvad far os til at handle?

Kendskab Opfattelse af brand Referencer

Har du kgbt hos leverandgren fgr? Har du stgdt pa leverandgren fgr? Leverandgrens egne referencer?
Tidligere erfaringer i andre job? Konsumeret indhold fra udbyderen? Netvaerksreferencer?
Historik i organisationen? Anseelse og position i markedet? Eksterne/tredjepart?



Hvad far os til at handle?

Faglighed
Matcher Ipsningen dit behov?

Opfattelse af kompetencer?
Kvalitet i lpsningen?

Tillid
Tillid pa virksomhedsniveau?

Troveerdighed hos person?
Palidelighed i Igsningsmodellen?

Pris
Omkostning kontra vaerdiskabelse?

Prisniveau ift. markedet?
Prisfordelingen pa tvaers af ydelser?



Hvorfor?

What was the most significant driver of the decision to select the vendor of choice?
B-to-B Buyers B-to-B Buyers

All Middle Market
Previous experience with the company 34% 31%
Perception of the brand with no previous experience 4% 5%
The influence of customer references or testimonials provided by vendor 8% 10%
The influence of customer references we sourced independently 10% 12%
Relationship with salesperson 7% 8%
The promise of the offering to meet our buyer need(s) 18% 20%
The price was the best 8% 6%
The implementation or customer support services were the best 8% 9%
Other (specify) 2% 1%

Kilde: Forrester
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Distribution of buying groups’ time
by key buying activities

17%

Meeting with
‘ potential suppliers
7/
— 16%
/ /

22% 18%

27%

Researching
independently
online

Meeting with Researching
buying group independently
offline

Gartner
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Hvorfor?

Customers’ buying process is 57%

complete before outreach to sales*...

57% complete

Customer due
diligence begins

Customer’s
first outreach to
supplier

Customer
purchase
decision

@texta

... and customers are heavily
influenced through digital channels**

74% of B2B buyers
research at least half of
their work purchases online.

62% of buyers say they
can develop selection
criteria or finalise a
vendor list based solely
on digital content.
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CONSIDERATION

ADVOCACY
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B2B buying journey
lllustrative

Contact With a
Former Colleague

l Feasibility
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building
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Social Media Input
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Buying
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Resaarch the Problem Paer Shared Buying Guide Information
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Deployment Linkedin Demo Business
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Misalignment Buying l Unavailable decision
on Solution Consultant Expert __4
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Download

Gartner.
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Hvorfor?

INDUSTRY EXPERT
TRUSTED ADVISOR

CONSIDERATION
ADVOCACY

Brand-driven

Product-driven
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Hvorfor?

Mere-Exposure Effect (Aka Familiarity Principle)

The Mere-Exposure Effect refers to the robust and reliable research finding that individuals tend to develop a preference for things simply based on
repeated exposure and familiarity. Whether it's broccoli, jazz, or your new neighbor, researchers surmise that this effect happens because repeated
exposure both makes people less uncertain about new things and makes those new things easier to understand. Gustav Fechner completed the earliest
known research on the topic in 1876. Robert Zajonc is the effect's best-known researcher—conducting experiments over the course of three decades

Preference

This isnew and I'm
not sure about it

| like it!

| can see
the appeal

Exposure

Created By Explorations Early Learning For PlayvolutionHQ.com | April 2021
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Ja, hvorfor egentlig?

e "Organisk” vaekst og inkremental effekt af dine indsatser

e Duerimindre grad sarbar over for pris- og vilkarskonkurrence

e Spar tid og ressourcer i support- og onboardingprocessen

e Ggrdig selv til den, man anbefaler, selvom man maske ikke selv er kunde
e |kke en enten/eller, men inbound baner vejen for effektiv outbound

e |etsvaert marked vaelger dine kunder bade hjernen og hjertet
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Stille viden til radighed og omfavne
potentielle kunder, der ikke er i markedet



Symptomindhold

e Dine kunder googler ofte, for de er i markedet
AWARENESS

e Fangdem, fgr de indser, at de har et behov INTEREST

e Involverer bade Paid og Organic Search

SYMPTOM SUPPORT
CONTENT CONTENT

e Du eksponerer dit brand meget tidligt
e Eksempel (B2B): “Produktionsstop”

e Eksempel (B2C): “Hovedpine om aftenen”




Pre-funnel

hvordan tager man kontaktlinser ud X EE !, Q

Q Ale [ Bileder © Maps [ Videoer ¢ Shopping i Mere Veerktojer

Ca. 82.100 resultater (0,48 sekunder)

Annonce - https://www.alensa.dk/ ¥

Sadan tager du dine kontaktlinser korrekt ud | alensa.dk

Alensa — det starste udvalg af kontaktlinser, dioptriske briller, & solbriller online. Laveste priser.
Hurtig levering.

Annonce - https://www.louisnielsen.dk/ ¥

Hvordan tager man kontaktlinser ud? Laes hvordan her | Louis...

Louis Nielsen er altid taet pa. Kom forbi og fa personlig radgivning. Veelg vores komfortable og
overkommelige kontaktlinser, altid konkurrencedygtige! God kvalitet. 30 dages fortrydelsesret.
Gor livet lettere. Kab 1-dagslinser online.

Bedgmmelse af louisnielsen.dk: 4,7 - 1.993 anmeldelser
DKs billigste 1dagslinser - Find Louis Nielsen - Book synsprgve
9 Radhusstraede 7, Randers - 96 32 50 72 - Aben i dag - 09.00-17.30 v
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Organic & Paid Social

e Social er den vigtigste arena i pre-funnel

e langt, sejt og dyrt trek - men lykkes det ...
e .. erresultaterne alle pengene veaerd

e LinkedIn, Instagram, TikTok, Pinterest

e Afsatannoncekroner - vi kgrer 50-50

e Madlsztning: Reach (hos de rigtige mennesker)

Nggletal
Seneste 30 dages aktivitet

897 A53%

Visninger i sagninger @
Seneste 7 dage

457
Unikke besggende

105 4101,9 %
Nye felgere

76.443 A 78,6 %
Eksponeringer

12
Klik pa tilpasset knap

Fa leads ved at fagje en Lead
Gen-formular til din side

Tilfej Lead Gen-formular




Community Participation

e Allevil gerne eje sit eget community ...

e .. mendet er lige sa vigtigt at deltage i andres

e Paraderne er saenket, ikke-kommerciel agenda mv.

e Du kan praege din kategori og niche
e Dit navn og brand bliver koblet til faglig kontekst

e Enaf deindsatser med st@rst bang for the buck

Gaia's Gronne Fxllesskab ¢ /%

& Privat gruppe - XY medlemmer
Om Debat Meddelelser Rum Medlemmer

ﬂ Hvad har du pa hjerte, Peter?

[ 1)

EXN Rum Billede/video P Tag personer

Ny aktivitet =
Gala Gaia Madservice
1 .
# Kommende stjerne . 20. oktober kl. 21.12 . @

Godaften.

En lidt sent reminder pa at der er bestillingsfrist i aften inden
midnat. ¢

Husk at det er forste uge med alle vores nye paleeg varianter. .

mere
Qs

o Synes godt om (D Kommenter

ﬂ Din kommentar ...

(“ 3% Andreas Broch
& © Administrator - 14. oktober kl. 18.04 . @

@texta

29080 P

Begivenheder Medier Q

Om

Denne gruppe er for alle der er interesseret i
Gaia, og hvad vi star for. Her kan i fa et kig
bagom teeppet og herer mere om os der star
bag og h... Se mere

@& Privat
Det er kun medlemmer, der kan se, hvem
der er med i gruppen samt deres opslag

Synlig
Alle kan finde denne gruppe.

Danmark

- Se & Generelt-gruppe

Her har i lige en lille forsmag pa vores nye tilfgjelser til menuen!

En naermere preesentation felger i morgen, men det er flere ting

som vi er skide stolte af!




Key Opinion Leaders

e Mennesker kgber af mennesker

e Det er meget fa brands, der fylder i vores bevidsthed Indholdseffektivitet @
e Brug centrale stakeholders i din markedsfgring 5.561 471.672
: . . Engagement Visninger
e Valgdin platform, og indstil dit fokus 31,7 % seneste 90 dage A56.7 % saneste 90 dage

e Formater: Organiske posts, video-serie ... Visninger ~

e Krav: Vedholdenhed, fokus og prioritering




Podcast

e Podcast er (by far) det bedste pre-funnel-format

e Ondemand-indhold pa lytterens praeemisser IMRkélelG
e Nemt at konsumere og tilpasse ”0?%?””’05 Mal"ketlng

Morgenmgo-
o [

Anne Riisom & Peter Lauritsen

e Behgver ikke at koste en formue
e Dybere relation mellem afsender og modtager

e Relevant for stort set alle nicher
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Kaste sa mange sngrer ud som muligt for at
fa forste bergring, nar en kunde traeder ind i
markedet eller pa ve;
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 Top-funnel - @texta

Partnerskaber

Heyloyalty
563 folgere
1d - Redigeret -

SA ER DET TID TIL WEBINAR!

Vi er blevet inviteret af DanDomain til at deltage i et webinar med emnet:
Derfor er e-mail marketing stadig din vigtigste marketingkanal %

Og du er hermed inviteret.

Webinaret afholdes d. 26. januar kl. 13 - 14.30.

Pa webinaret far du tips og tricks til, hvordan du optimerer din e-mail
marketingindsats.

o Tilmeld dig her: https://bit.ly/3fKNWA2
® partnerSkaber kommer med sd mange fordele #webinar #emailmarketing #ecommerce #marketingautomation

e Granted - en smule meta, | know

e |ertoom at Ipfte arbejdsbyrden
e |laner af hinandens troveerdighed og tillid
e |ertoom atbetale regningen (annoncebudget mv.)

e | faradgang til overlappende malgrupper uden stgj

Webinar i samarbejde med Heyloyalty - Tilmelding

events.dandomain.dk + 1 min. leesetid




Brand-annoncering

e Ja, branding er stadig ekstremt vigtigt

e Handler om at veere til stede alle steder hele tiden ...

e (Google Display

e YouTube ' |
- rf 4
e Social (LinkedIn, Facebook, TikTok mv.) |Peterkragh Lauritsen »
CCO & Partner, TEXTA

e Communities eller andre platforme (fx Spotify)




Remarketing

Tidligere bespgende = mulige kunder
Heldigvis arbejder mange med remarketing ...
... men i min optik pa en forsimplet made

Salgskommunikation < Vidensdeling

Lige sa mange bruger kun remarketing pa Social ...

... 0g glemmer derfor e-mailmarketing

@texta

Trigger
When someone Active on Site.

Flow Filters (3)

Wait 2 hours

Remarketing: Mail 1
Tak for besoget <
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Demand capture

e Leadgenerering, permission marketing ...

e Hvorfor er det egentlig sa vigtigt med de e-mails?
e Fgrstepartsdata er den digitale tidsalders guld

e Mindre platformsafhangighed og -sarbarhed

e Du gjer din kundedata sa tidligt som muligt

e Ggrdin gvrige marketing billigere og bedre




Onboarding

e Dgd over kedelige onboardingflows!

e Dit nyhedsbrev er ikke bare en servicekanal
e  Friktion er ikke darligt, hvis du bruger det

e Indsaml mere fgrstepartsdata ...

e .. sadukan give dine kunder bedre indhold

e \ores bud pa et “moderne” nyhedsbrev —

Her er vores lafte til dig

e Du far en mail hver eneste uge, proppet med viden og erfaringer. Det koster kun din
permission og tillid til, at vi holder vores lafte.

e Du har mulighed for at vaelge, hvilken type indhold du vil have i din indbakke; B2B,
B2C/e-commerce eller begge dele.

e Det er nemt og bekvemt at melde sig fra eller at 2ndre din tilmelding, hvis du skifter
job, interesse eller ikke synes, at vores mails giver nok vaerdi.



https://texta.dk/sign-up-til-det-nye-nyhedsbrev/
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Ggre det sa nemt som muligt at overbevise,
forklare og/eller at kpbe vores produkt
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High intent-automations

e Nar vi kan se kgbsadfaerd, skal vi handle pa den
e Her er e-mailmarketing din absolut bedste ven
e (Naesten) alt er muligt, ndr du har permission ...
e ... Hvis du bruger andet end Mailchimp @

e Man ma gerne vare en smule fremme i skoene

e Du far kun de nej'er, du selv beder om

E-mailmarketing:

10 automations, du
(sandsynligvis) ikke har i
dit nuvaerende mailsetup




E-mailmarketing:

10 automations, du
(sandsuynligvis) ikke har i
dit nuvarende mailsetup

AECTTTER
28
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https://texta.dk/webinarer/e-mailmarketing-10-automations-du-sandsynligvis-ikke-har-i-dit-nuvaerende-mailsetup/

Business case-content

Din opgave er at bygge en god business case
Byg indhold op omkring fears, pains og gains
Hvorfor er det, at dit produkt er sat i verden?
Sparer jeg X % ift. min nuvaerende Igsning?
Kan jeg vaekste mit salg med Y %?

Er det muligt at spare Z timer hver uge?

Dine oplysninger

Uden EcoSmart:
vandforbrug I/min

o

ﬁ Antal installationer

o

Y4 Forbrugstid i minutter pr.

Dagn

o

L‘:‘ Belaegning
O

16

I/min

©
50

installationer

5

minutter

75

procent

CoolStart!) fas ikke for dette produkt

EcoSmart2) 9 I/min

Vandpris4)

Energiform5)

produktprisé)

40
DKK/1.000 |

Gas

v

0,85 DKK/kWh

968 DKK
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Buy-ins & indvendinger

e Noget, rigtig mange ikke prioriterer - desvaerre

e Hvordan sikrer du buy-in og italesatter indvendinger?
e Kan bade vere i organisationer eller privat

e \alg bestar af bade til- og fravalg

e Kundit mod og fantasien satter graenser

e Sammenligningsoversigt, “Dig kan vi ikke hjzelpe”

Klaviyo vs. Drip for
sms and email
marketing

Want to make more money? Ecommerce brands switching to
Klaviyo see a 29% average increase in revenue in the first six
months.




Gate lowering content

Jo dyrere/stg@rre lgsning = des vigtigere
Kan vi tilbyde noget, der er nemt at sige ja til?

Kan bade veere light-produkt, men ogsa indhold

Klassikere: Demoer, prgveperiode, limited access mv.

Skal man tale med en szelger eller booke et mgde?

Mange forankrer ikke gate-lowering i sin marketing

Free
Starting at

$0

Perfect for getting started and trying out the
Klaviyo customer platform.

0 - 250 contacts
500 monthly email sends
150 free monthly SMS/MMS credits

Email and chat support
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Buyer enablement

Hvad skal min kunde bruge for at traeffe en beslutning?
Bor vaere udgangspunkt for al din marketing

Et mindset og approach snarere end en aktivitet
Hvordan kan vi ggre vores kunde til en rockstjerne?
B2C: Oftest pkonomi (frygten for at vaelge forkert)

B2B: Oftest praktik (tidshorisont, integrationer)

Businesscase-beregner
Produktdemo/demokonto
Produkt-walkthrough/-gennemagang
Implementeringsguide

Onboarding-indhold.

Funktionalitetsguide
Radgivnings- og ekspertindhold
Support- og help-artikler

Cases og branchetakeawauys

Opsalgslasninger og showcases.
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Gore vores produkt og os som partner som
uundveaerlig som mulig og spotte muligheder
for opsalg samt risiko for churn
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Underpromise, overdeliver

Ber vaere et mantra for alle forretninger
Handler ikke KUN om dit produkt ...

... men ogsa alt det “udenom”

Hvordan kan du skabe mervaerdi for kunden?
Client events, partnerrabatter, kundeindhold

Flere eksempler om lidt pa formater

FARVELTIL ...

X
Salgsmails (medmindre at du selv beder
om det - vi vil selvfelgelig gerne hj=lpe
dig ®)

X
“\/i har lavet et blogindlag, white paper
eller webinar”

X

Servicemails, der blot er en reklame for
andre platforme/kanaler.

GODDAGTIL ...

Mails, hvor selve indholdsvaerdien er
mailen

Helt konkrete hands-on-hacks,
anbefalinger og indsigter, du kan bruge i
dit arbejde eller forretning

Indhold, der KUN bliver delt i
nyhedsbrevet.
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Potential/risks: Churn & udvikling

Kan du spotte udviklingsmuligheder og churn risks?
E-mailmarketing spiller en keempe rolle i gvelsen
Udviser en kunde en specifik adfaerd?

Meget af arbejdet kan automatiseres ...

... men i sma forretninger = brug det menneskelige

Kan Igses af bade ESP og CDP til stgrre setups

PREDICTIVE ANALYTICS

Customer Lifetime Value (CLV)

Historic CLV + Predicted CLV
$238 $62
3 orders 0.85 orders
i | I $ E l
Apr 8, 2017 Today +1 Year
Churn Probability: Low 3 High

Total CLV $300
Churn Risk Prediction 93%

Average Time Between Orders 156 days
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Transaktionelle touchpoints

| har mange transaktionelle touchpoints

“Nar man er kunde, skal man ikke hgre fra os igen”
VVend dine transaktioner fra praktik til service
“Hvor tilfreds er du?”

"Hvad kan vi ggre bedre?”

“Vivil gerne give lidt (mere) tilbage”

4

@texta

Trigger
When someone Successfully
Paid.

Wait 1 hour

Invoice
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Post-funnel

Trigger

When someone Successfully

Paid.

Wait 1 hour

Invoices

Invoice
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Post-funnel

¥ Trigger
When someone Failed Payment.

L!:ﬂ Flow Filters (1)

@® Wait 8 min
1
Email #1 .ee
[ATTENTION] Retry Your Failed
Payment
L 4 Day 0
\
® Wait1day

Copy of Email #1
Your exclusive offer is about to
expire

# Day1
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Post-funnel

Trigger
TRIGGER 4 %

i : When someone Refunded Order.
People will enter this flow when they

Refunded Order.
B Flow Filters (2)

FLOW FILTERS (2)
Has not been in flow in the last 30

days
D ® Wait1day

Placed Order zero times since starting
this flow

Refunded - mail 1

N
Skal vi prove igen? J.
4 Day 1
Conditional Split eee

Is part of a 50% random sample.

® Wait1day ® Wait 2 days




Referral-marketing

Kunder < ambassadgrer

Ekstremt underprioriteret herhjemme kontra USA
Ingen gider Tupperware/network-marketing
Handler om at give incitament uden at presse pa
Indpakningen betyder meget (“fitness-eksempel”)

Software: Loox, Loyalty Lion mv.




- Postfunnel [Dtexta

Client/customer gates

Community

Connect with the Dreamdata community from
across the world to get all the latest on revenue
attribution, the Dreamdata platform and more.

e Mange har gates pa vejen ind, men ikke pa vejen ud
e Indhold, der giver en ekstra opfattet veerdi
e Kan bade bruges til udvikling og fastholdelse

e Skal selvfglgelig ikke vaere en Izenke om benet

- - slack

e Eksemplerne pa client/customer gates er mange ...

e Community, Slack-kanal, partnerindhold
Join Slack Channel —
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Spgrgsmal? ) (Mtexta

Peter Kragh Lauritsen:

peter(@texta.dk eller LinkedIn.

TEXTA:
https:/texta.dk eller LinkedIn.



mailto:peter@texta.dk
https://www.linkedin.com/in/peter-kragh-lauritsen/
https://texta.dk
https://www.linkedin.com/company/10633348/admin/

