
Next level digital marketing
Webinar: Fokus i 2020

De følgende KYNETIC slides er fortrolige og indeholder modeller som er 
beskyttet ejendom. Disse slides må ikke deles med 3. part



Forbehold
Dette slidedeck er beskyttet ejendom og må ikke 

videregives og deles med 3. part uden tilladelse fra 
KYNETIC. Indhold, modeller og frameworks er ligeledes 

beskyttet ejendom og må ikke bruges, gengives eller 
kopieres uden tilladelse fra KYNETIC. 

Vil du vide mere, så kontakts os på kontakt@kynetic.dk



Jeres værter i dag
Jeppe Juul Sørensen
Head of Strategy & Growth
js@kynetic.dk

▪ +10 års erfaring med 
brandudvikling og 
mediestrategi

▪ Tidligere Director hos 
OMD Danmark 

▪ Dyb erfaring fra 
kundesiden fra stillinger 
hos Tulip, Danske 
Commodies og Grundfos

Kasper Ebsen
Partner & Senior Strategist
ke@kynetic.dk

▪ +15 års erfaring med data-drevet 
digital markedsføring.

▪ Drevet egen webshop og fintech
virksomhed 

▪ Tidligere medejer af No Zebra 
og konsulent hos Impact.

▪ Kåret af Børsen til en af DKs 100 
største erhvervstalenter i 2017
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Intro og praktiske oplysninger

Varighed:
60 min

Webinaret 
bliver optaget

Stil gerne spørgsmål 
via Zoom Q&A 

funktionen*

*Vi samler spørgsmål efterfølgende og deler svarene i et blogindlæg.

Optagelsen og 
slidedecket deles 

efterfølgende



Afgrænsning

Hvem er webinaret for?

Du er CMO, CDO, marketingansvarlig, 
eCommerce manager, beslutningstager 
eller lignende en større eller mellemstor 
virksomhed, hvor I arbejder med digital 
markedsføring som en forretningskritisk 
del af jeres marketingstrategi og har et 

digital marketing budget på +500.000 kr
om året.

Hvor dybt går vi?

Vi har 60 min og derfor begrænset af tid. Vi 
giver vores bedste tips og anbefalinger til 
fokus i 2020, men det bliver ikke how-to-

guides. Visse anbefalinger er så store at de 
kunne have sit eget webinar.

Du er mere end velkommen til at kontakte 
os efterfølgende for yderligere uddybning.



KYNETIC



Førende digital performance 
bureau – drevet af data 
automation og AI

Performance
SEO, SEM, PPC, email marketing, Display, 
retargeting og SoMe Ads

Konvertering
Marketing automation, CRO, site audits, 
splittesting, brugertests og adfærdsflows

Strategi og analyse
Marketingstrategier, webanalyse, business 
intelligence, CMP, DMP og dataanalyse

Nordens eneste bureau af vores slags. 

Vi skaber resultater der kan mærkes på bundlinjen og 
digital marketing strategier der får hjerter til at banke. 
360 graders SEM, SEO, Social Ads, email og marketing 
automation uden siloer med fokus på kunderejsen for 
højere relevans og større afkast.



+15
års erfaring med 
digital marketing

+500
procent vækst på 
tværs af kunder

35
markeder er vores 
kunder aktive i

+200
cases er grundlag 
for vores erfaring

Omtalt i medier som

Et team med erfaringer fra +200 af de mest 
effektive digital marketing setups i Norden



Op til 50-80% af digital markedsføring og 
online annoncering er spildte penge*

*Adobe, The Association of National Advertiser, CNBC, Search Engine Journal, Marketing Week



Ad CPC og CPM stiger markant

*Hootsuite, Adstage, Google, Facebook



Fra ”mass-blast” til hyper-relevans

af jeres kunder / os forbrugere

..mener at personaliserede 
websites og emails har 

indflydelse på deres købsadfærd
(Kilde: infosys)

..har anbefalet, valgt eller betalt 
mere for et produkt/service som 

er personaliseret
(Kilde: Forrester)

..vil kun engagere med tilbud, 
der er personaliseret baseret på 

deres tidligere engagement
(Kilde: Marketo)



*The average consumer touches your brand 
56 times between inspiration and transaction

And the typical consumer uses +6 digital 
touchpoints before purchase 

Kilder: Cisco, Adobe, Marketing Week, Google



Løsning: Data, automation og AI

Digital 
marketing 

strategi
AI tech

SEO

SEM/PPC

Email

Retargeting

SoMe
Display

Web

Analysis

Spilde færre
annonceringskroner

Højere
relevans

Klogere
beslutninger

Være mere
tidseffektiv



Løsning: Nedbryde de gamle kanalsiloer

*The average consumer touch your brand 56 times between inspiration and transcation (Cisco)
**The typical consumer uses +6 touch poins before purchase (Marketing Week)

Awareness Considering Purchase Use Retention

Native ads

Display ads Digital PR

Facebook 
ads

Instragram ads

SEO

Linkedin ads

SEM

Content-
marketing

Marketing 
automaion

Retargeting

CRO

Retargeting

SEO

SEM

Social 
ads

Email-
marketing

Email-
marketing

In-app ads

Chat

Video

Retargeting

Email-flow

SMS

Profiling

Social adsPersonalization



Hvad vil Kunstig Intelligens og 
Robotter betyde for den måde, som 
virksomheder tiltrækker og interagerer 
med sine kunder på?

”Alt!

..Vi er på vej ind i den tredje store teknologibølge, 
og den bliver større, end noget vi har oplevet 
indtil nu. Den kommer endda til at overskygge 
selve fremkomsten af internettet”

Preben Mejer, 23. April 2019
Teknologi Pioneer, Fremtidsforsker
Stifter af Innovation Lab og 
tidligere stiftere af TDC Internet

“



AI will bring $2.6 
Trillion of Value to 
Marketing and Sales



Embedded og applied AI i digital marketing

Embedded AI/ML Applied AI/ML+



Gns.+30%
Løft i digitale KPI’er på tværs af kanaler

Vi hjælper virksomheder med at booste
deres digitale markedsføring
på tværs af kanaler acceleret af
data, automation og machine learning



Menneskelig
marketing 
håndværk

Machine learning 
og automation 

SEO

Ads

Social

Email

Analyse

Display

Content

Strategi

CRO



Systematisk tilgang via best-in-class frameworks



De 5 fokusområder for 2020



Kunderejsen



Siloen er død.



Adfærden bliver mere kompleks

Flere devices Flere browsere Flere platforme



Samtidig stiger forventningerne

76% af forbrugere forventer at virksomheder 
forstår deres behov og forventninger

84% af forbrugere siger: at blive behandlet 
som en person frem for ”et tal” er kritisk for at 
handle med dem

Kilde: Salesforce.com



Kunderejsen er nøglen



Forstå og kortlæg rejserne

Prospekts Kunder

Passiv research

Aktiv research

Beslutningstagen

Konvertering

Markeds trigger

Anbefale

Udvikle

Fastholde

Anvende

Modtage

Kendskab

Overvejelse

Konvertering

Fastholdelse

Ud af marked



Sekventiel kommunikation for faser & segmenter

Formål

Segment

Købstragt-
fokus

Budskab

Digitale 
Kanaler

Typiske 
Targeting
Taktikker

Kendskab Overvejelse Konvertering Fastholdelse

Rækkevidde, frekvens, 
Time pent med brand mv. 

Engagement, Trafik 
mv. 

Konverteringer –
Leads mv. 

Cross-sell / up-sell / Advocacy

Top-funnel Mid-funnel Low-funnel After-funnel

Segment X 

Positionerings værdier, 
value proposition mv.

USP’er ved produktet eller 
ydelsen, CTA fokus, giv før du 
forventer at få - gensidighed

Fordele, convinience, 
taktiske CTAer, 
Urgency, Scarcity

Tips og rådgivning om 
produktet/service til bedre brug –
tidligere køb, relaterede produkter ..

Facebook, Instagram, 
Display, Youtube, Snapchat

Facebook, Instagram, Display, 
Email, Search, SEO 
markedspladser

Facebook, Instagram, 
Display, Email, Search 
Ads

FB, Instagram, Display, Email

Search intent, 
demografisk targeting, 
adfærd (interesser), look-a-
like, negativ målretning på 
landingpage

Search intent, demografisk 
targeting, adfærd (interesser), 
look-a-like + retargeting, 
negativ målretning på 
konvertering

Retargeting, 
Look-a-like

Retargeting (udfyldte 
formularer eller kunder fra 
CRM)



Kendskabsfasen – positionéring og værdier

Formål

Segment

Købstragt-
fokus

Budskab

Digitale 
Kanaler

Typiske 
Targeting
Taktikker

Kendskab

Rækkevidde, frekvens, 
Time pent med brand mv. 

Top-funnel

Segment X 

Positionerings værdier, 
value proposition mv.

Facebook, Instagram, 
Display, Youtube, Snapchat

Search intent, 
demografisk targeting, 
adfærd (interesser), look-a-
like, negativ målretning på 
landingpage



Overvejelse – giv værdi og skab engagement

Formål

Segment

Købstragt-
fokus

Budskab

Digitale 
Kanaler

Typiske 
Targeting
Taktikker

Kendskab Overvejelse

Rækkevidde, frekvens, 
Time pent med brand mv. 

Engagement, Trafik 
mv. 

Top-funnel Mid-funnel

Segment X 

Positionerings værdier, 
value proposition mv.

USP’er ved produktet eller 
ydelsen, CTA fokus, giv før du 
forventer at få - gensidighed

Facebook, Instagram, 
Display, Youtube, Snapchat

Facebook, Instagram, Display, 
Email, Search, SEO 
markedspladser

Search intent, 
demografisk targeting, 
adfærd (interesser), look-a-
like, negativ målretning på 
landingpage

Search intent, demografisk 
targeting, adfærd (interesser), 
look-a-like + retargeting, 
negativ målretning på 
konvertering



Konvertering – luk salget eller leadet

Formål

Segment

Købstragt-
fokus

Budskab

Digitale 
Kanaler

Typiske 
Targeting
Taktikker

Kendskab Overvejelse Konvertering

Rækkevidde, frekvens, 
Time pent med brand mv. 

Engagement, Trafik 
mv. 

Konverteringer –
Leads mv. 

Top-funnel Mid-funnel Low-funnel

Segment X 

Positionerings værdier, 
value proposition mv.

USP’er ved produktet eller 
ydelsen, CTA fokus, giv før du 
forventer at få - gensidighed

Fordele, convinience, 
taktiske CTAer, 
Urgency, Scarcity

Facebook, Instagram, 
Display, Youtube, Snapchat

Facebook, Instagram, Display, 
Email, Search, SEO 
markedspladser

Facebook, Instagram, 
Display, Email, Search 
Ads

Search intent, 
demografisk targeting, 
adfærd (interesser), look-a-
like, negativ målretning på 
landingpage

Search intent, demografisk 
targeting, adfærd (interesser), 
look-a-like + retargeting, 
negativ målretning på 
konvertering

Retargeting, 
Look-a-like



Fastholdelse – overskrid forventningerne

Formål

Segment

Købstragt-
fokus

Budskab

Digitale 
Kanaler

Typiske 
Targeting
Taktikker

Kendskab Overvejelse Konvertering Fastholdelse

Rækkevidde, frekvens, 
Time pent med brand mv. 

Engagement, Trafik 
mv. 

Konverteringer –
Leads mv. 

Cross-sell / up-sell / Advocacy

Top-funnel Mid-funnel Low-funnel After-funnel

Segment X 

Positionerings værdier, 
value proposition mv.

USP’er ved produktet eller 
ydelsen, CTA fokus, giv før du 
forventer at få - gensidighed

Fordele, convinience, 
taktiske CTAer, 
Urgency, Scarcity

Tips og rådgivning om 
produktet/service til bedre brug –
tidligere køb, relaterede produkter ..

Facebook, Instagram, 
Display, Youtube, Snapchat

Facebook, Instagram, Display, 
Email, Search, SEO 
markedspladser

Facebook, Instagram, 
Display, Email, Search 
Ads

FB, Instagram, Display, Email

Search intent, 
demografisk targeting, 
adfærd (interesser), look-a-
like, negativ målretning på 
landingpage

Search intent, demografisk 
targeting, adfærd (interesser), 
look-a-like + retargeting, 
negativ målretning på 
konvertering

Retargeting, 
Look-a-like

Retargeting (udfyldte 
formularer eller kunder fra 
CRM)



”250% øget konvertering”

Kilde: McKinsey & Co.



Tag det næste skridt på trappen
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Modenhed

Sporadisk digital  
tilstedeværelse 

primært igennem 
eget site eller 

kanaler

Nystartet Fokuserer på at 
distribuere 

indhold på de 
vigtigste kanaler 

typisk med en 
silo-tænkning 
som grundlag

Distributør

Kundeoplevelse? Kundeoplevelse!

Fokuserer på at 
aligne aktiviteter 
og målsætninger 
på tværs af touch 

points med en 
kunde centrisk

mindset

Strateg

Fokuserer på 
digitale 

optimeringer på 
tværs af kanal 
initiativer og 

eksekverer med 
en hvis andel af 

testing og 
personalisering

Optimator

Kunde centrisk
tilgang med 

fokus på at bygge 
stærke 

kunderelationer 
igennem 

automatiseret og 
adfærdsbaseret 

dialog i 
brugerens 

foretrukne kanal

Nurturist

Fokuserer på data 
infrastruktur og 

et single-
customer view. 

Personaliserings 
profiler bruger i 

real tid til 
relevant og 1-1 
dialog holistisk 

på tværs af 
kanaler og 
touches.

Omnist

Optimerer single 
view og holistisk 
kunde oplevelse 

vedhjælp af 
kunstig 

intelligens, 
preskriptiv

automatiseret og 
kundecentrisk

levering af hele 
CX 

Next gen



Marketing Attribution



99% måler kunderejser forkert



Attribution modelling er en gamechanger



Statiske vs. Data-drevne modeller



Den rette tracking med machine learning



Analyse af 2 mio. sessioner og 24.000 ordrer



Analyse af 2 mio. sessioner og 24.000 ordrer

Kanal Konverteringer 
med last click

Konverteringer med 
attribution modellering

Forskel

Direkte 30% 15% -50%

Organisk search 14% 25% +78%

Email 36% 15% -58%

Paid search 10% 19% +90%

Social 0,5% 2% +300%



Afklar om jeres data er 
valide og I har nok 

micro-data

Sådan kommer du igang

Afklar om I har de 
rette mængder data

Sammensætning 
Model og vælg 

teknologi

Integrer i jeres 
rapportering og 

dashboards

1 2 3 4



Data driven attribution er nu tilgængeligt i GA



Kom i gang: Aktivér Attribution Projects



Supplér med Facebook attribution analyser



Et forretingskritisk
tracking setup anno 2020



9/10 har væsentlige fejl i deres tracking setups



En mere kompleks digital verden



ITP – Intelligent Tracking Prevention



Cookie-based vs. People/pixel based tracking



Sådan kommer du igang



Strukturer jeres data, centraliser dem 
og byg en data-hub

Jo flere datapunkter platformene har at agere på, og jo 
bedre de forstår dine data, jo større potentiale er der I at 

optimere mod dine kunders rejse og adfærd.



Typiske Micro Moments

• Ser bestemte nøglesider

• Udfylder kontaktformular

• Lægger en vare i kurven

• Køber produkt

• Foretager søgning på website

• Ser produkt/firmavideo

• Ser pris-side

• Tilmelder nyhedsbrev

• Klikker på telefonnummer

• Starter chat

On-site Off-site

• Interagerer med indhold/sider på SoMe

• Udfylder lead ad i FB, LinkedIn eller 

Google

• Foretager produkt- eller brandsøgning

• Foretaget research-baseret søgning

• Klikker på telefonnummer i search ad

• Åbner e-mail

• Begynder at følge virksomheden på SoMe



Tag’ jeres mål og micro-conversions

Opsæt tracking på websitet via 

Google Tag Manager

Typiske triggers

• Tracking af pageviews

• Tracking af hvilke elementer 

der klikkes på

• Tracking af page scroll

• Trackng af video afspilninger



Automatisér din import af Facebook 
adspend og visninger til Google Anaytics



Konsolidér data med 
eksponeringer fra paid ads



Inkludér eksponeringer i assisterede 
konverteringer



Essentiel data tilbage i Google Analytics



Google Analytics før



Google Analytics efter



Fra marketing dashboard
til et forretningskritisk dashboard



Sæt dataene sammen for et komplet overblik 
over jeres digitale performance



Benchmark af omsætning, costs og ROI



Sæt strøm til dit performance cockpit med data 
fra alle typer af kilder



Brug attributions data i dit performance cockpit



Teknologi vi bruger

Dataforbindelser og strukturering Datavisulisering



Centralisering
af data

Analyse, indsigt 
og beslutninger

Cross-channel
marketing i 
kanalerne

360 graders data-
konsolidering

Unified view og 
profilering

Automatiseret 
realtids 

marketing

Demografiske 
data

Onsite
adfærdsdata

Kanaldata

Transaktions
-data

Cross-device
data

Offline-
data

Automatiserede kunderejser 

Profilering og segmentering

Data-
konsolidering

CDP → Customer Data Platform



Conversational Commerce



”Conversational commerse refers to the intersection
between messaging applications and shopping” 

- Chris Messina





Adfærd drives i høj grad af messenger apps

Kilde: Statista.com

Globale månedlige brugere pr. medie



Adfærd drives i høj grad af messenger apps

Kilde: BI Intelligence

Udvikling i globale månedlige brugere i de
4 største messenger apps vs. 4 største sociale netværk



Tag det næste skridt på trappen
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Modenhed

Den første kanal 
er etableret, men 
anvendelsen er 

sporadisk og ikke 
strategisk eller 

teknisk udnyttet

Nystartet Fokus er på at 
forankre 

anvendelse 
strategisk som en 

del af 
kunderejsens 

faser

Aktiverende

Conversational? Conversational!

Fokus er på at 
integrere data 

strukturer i 
convertional
tools, for at 

personalisere 
oplevelsen i mere 

komplekse og 
modeller

Integrator
Fokus her er på 

at forankre 
conversational

udover 
organisationer og 
er i processen til 

at blive en 
integral del af 

hele forretnings 
strategien

Scaler

Conversational
bruges som 

forretnigsdriver
til at udvikle 

både marketing 
og forretningen 

som helhed 
igennem 

evaluering af 
forretningsmodel

ler for 
forretningen selv

Innovator



3 steps til at komme i gang med 
conversational commerse

Definer 
mål & KPI

Analyser & vælg 
tech stack

Implementer & 
forankr



1: Sæt klare målsætninger

Definer 
mål & KPI

KPI X KPI Y KPI Z

MÅL X

MÅL Y

MÅL Z



2: Vælg tech tilgang & stack

Definer 

mål & KPI

Analyser & vælg 
tech stack

Best of 
Breed

Best of 
suit

vs.



2: Vælg tech tilgang & stack



3: Implementer & forankr 

Definer 

mål & KPI

Implementer & 
forankr



Facebook 
anno 2020



3 hurtigt voksende trends i social

Social commerse

#1

Data 
konsolidering & 

volumen

#2

Social Search

#3



Social Commerce 



Facebook & Instagram check out



Augmented reality – mere end filtre



Data volumen til machine learnings



Machine learning til budget optimering –
Campaign budget optimiztion

Kampagne Kampagne

Uden CBO Med CBO

Ad set 1 Ad set 2 Ad set 3 Ad set 1 Ad set 2 Ad set 3

Samlede antal konverteringer: 10 Samlede antal konverteringer: 20

10 

kr
10 

kr
10 

kr

30 

kr

10 

kr

10 

kr

10 

kr

7 

kr

19 

kr

4 

kr



Cross border data indsight



VS



Google Ads & Search 
anno 2020



Kontrol og overvågning af sit prisniveau 
bliver endnu vigtigere

Kilde: Search Engine Land



Smartere budgivning giver højere ROI



Tilføjelse til indkøbsvogn
• Hvilket produkt? Matches med produktkatalog
• Hvad koster produktet?
• Hvilken kategori tilhører produktet?
• Hvilken valuta handler kunden i?

Lead
• Hvilket indhold har leadet set?
• Hvor meget er leadet værd?
• Hvilken kategori/kundetype tilhører leadet?

Site search
• Hvad søgte brugeren efter?
• Hvilke søgeresultater så brugeren?
• Hvilken type indhold tilhørte søgningen?

Microdata
Tags og goals

Beriget/detaljeret informaiton om 
elementerne i kundens adfærd

Hjælp algoritmerne til at blive klogere



Brug og mål de forskellige 
annonceringstyper rigtigt ift. kunderejsen

Mål effekt via:
Visninger

Brand-efterspørgsel
Produkt-efterspørgsel

Direkte trafik
Retargeting pool

Assisted conversions

Skab efterspørgsel

Mål effekt via:
Trafik

Konverteringsrater
Leads
Salg

Høst efterspørgsel



Google BERT* natural language processing

Bidirectional Encoder Representations from Transformers



Search intent og høj-kvalitets content betyder mere

Source: Backlinko and Google



Zero-click searches er en stigende tendens 
= SEO bliver mere branding-orienteret

Kilde: Jumpshot and Sparktoro



Fra søgeordsanalyse til integreret hub for efterspørgsel, 
konkurrence og content-planlægning



SEO bliver langt mere data-drevet

Multi-dimensionel konkurrent-
analyse
• Kortlægger domæner/konkurrenter 

der ranker på søgeord som I får 
konverteringer fra

• Dybere forståelse for 
konkurrencesituationen kontra 
jeres synlighed

• Identificering af linkmuligheder fra 
interessante domæner

Eksponeringsanalyse
• Identificerer korrelation mellem 

organiske rankings og 
eksponeringer i Google Ads. 

• Indsigt i ”money keywords”, som 
det er oplagt er fokusere på i SEO-
indsatsen

Trafik- og omsætningspotientiale
• Kortlægning af CTR pr. keywords
• Egne CTR-kurver, der vurderer 

jeres trafikpotientiale og 
omsætningspotientiale

• Mulighed for at vurdere ROI på 
jeres SEO-indsats



Afrunding 
og giveaways



Opsummering

1. Fremtidens digitale 
markedsføring er domineret af 

data, automation og AI

2. Silo-indsatserne giver ikke 
længere mening. Skift til et 

kunderejse-fokus.

3. Marketing attribution skal 
være default måde at evaluere 

sin indsats og prioritere sit 
marketing-budget 

5. Conversational commerce vil 
vækste i samme grad som 

mobile har gjort

6. Google og Facebook vil i langt 
højere grad kræve forståelse og 

brug af kombinerede data og 
intelligens

4. Et grundigt tracking setup og 
strukturering af data er 

essentielt



Nyt eksklusivt whitepaper
10 tips til AI og Machine learning 
for bedre digital markedsføring
www.kynetic.dk/10tips

Gratis performance-analyse
Hvis i overvejer en samarbejdspartner og har et 
marketing budget på +350.000 kr om året, så kan 
I få en gratis analyse af jeres digital marketing 
performance i dag
www.kynetic.dk/gratis-performance-analyse

Gratis marketing-attribution analyse
Få en gratis marketing attributionsanalyse med anbefalinger 
til kanalmix, kunderejsen og budget-allokering. 
https://www.kynetic.dk/gratis-attribution-analyse/

Giveaways



Tak!
Del gerne 
dagens deltagelse på Linkedin❤

Følg KYNETIC her:
linkedin.com/company/kyneticdigital/

#fremtidensdigitalemarkedsføring


