
Ecommerce Marketing
Fra average til exellence

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

10 must win ecommerce battles anno 2020/2021

KYNETIC Insight live webinar



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



Intro og praktiske oplysninger

Varighed:
60 min

Webinaret 
bliver optaget

Stil gerne spørgsmål 
via chatfunktionen 

undervejs

Slidedecket deles 
efterfølgende



Afgrænsninger

Hvem er seminaret for?

Du er CMO, CDO, marketingansvarlig, 
eCommerce manager, beslutningstager 
eller lignende en større eller mellemstor 
eCommerce virksomhed, hvor I arbejder 

med digital markedsføring som en 
forretningskritisk del af jeres 

marketingstrategi og har et digital 
marketing budget på +1.000.000 kr. 

om året.

Hvor dybt går vi?

Vi har 60 min og derfor begrænset af tid. Vi 
giver de absolut vigtigste fokusområder i et 

høj tempo, men det bliver ikke how-to-
guides. Visse anbefalinger er så store at de 

kunne have sit eget seminar.

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



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 – en af landets største 
mediebureauer

▪ Ekstensiv erfaring med brand-
udvikling fra stillinger hos Tulip, 
Danske Commodies og Grundfos

▪ Har arbejdet med bl.a. Salling 
Group, Specsavers, Startbucks, 
Sport24, Jyllandsposten m.fl.

Kasper Ebsen
Partner & Senior Consultant
ke@kynetic.dk

▪ +16 års erfaring med data-drevet 
digital markedsføring.

▪ Drevet og solgt 2 online virksomheder 
inden for eCommerce og Fintech

▪ Tidligere medejer af ehandelsbureat
No Zebra og konsulent hos Impact.

▪ Kåret af Børsen til en af DKs 100 
største erhvervstalenter i 2017

▪ Har arbejdet med bl.a. Stofa, Fri 
Bikeshop, team.blue, Kvik, Silvan, Ilva, 
Plantorama mm.
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Landets 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

✓ Eneste bureau af vores slags

✓ Første bureau med dyb speciale i AI og automation 
i digital marketing sammenhæng

✓ Et hold af landets dygtigste digital marketing 
specialister

✓ Flere kunder, stærkere brands og mere vækst for 
samme budgetter



Arkitekterne bag 
fremtidens digitale vindere
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

+240
procent vækst på 
tværs af kunder

25
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 eCommerce virksomheder i Norden

Vi skaber vækst, flere kunder
og højere ROI for jeres budget



Løsning:
Vores opskrift på fremtidens effektive 

digitale markedsføring

Kunderejsen i 
centrum og ingen 

kanal-siloer

Kunderejsen er i dag 7-10 
touch points, hvilket er en 

fordobling siden 2010

Hyper-relevans og 
mindre støj

+78% vil primært engagere 
med målrette 

kommunikation baseret på 
deres behov, data og 

historik

State-of-art brug af 
machine learning

AI er ved at transformere 
marketing-branchen for 

altid, med en øget vækst på 
2.600 milliarder

Kilder: McKinsey, Google, Cisco, Marketo, Forrester



Kundeoplevelsen
i ecommerce 20201



Kundeoplevelsen (CX) defineret:

”Kundeoplevelsen er det indtryk,
man efterlader en kunde med,

der resulterer i, hvordan de opfatter dit brand;
på tværs af alle touch points i kunderejsen”

Kilde: HubSpot



Udfordring: Afkobling i mellem forventning & 
oplevelse

% af virksomheder, der selv mener, de leverer
en positiv kundeoplevelse

% af forbrugere, der oplever at virksomheder leverer en
positiv kundeoplevelse

Kilde: PEGA Systems

Vs.



Anbefaling

Beskriv KYNETICS anbefaling til, hvordan man ideelt løser ovenstående udfordring

Net Promoter Score
Tilfredsstudie; der måler hvor 

mange ambassadører, man har, 
der vil anbefale dig

KPI Forklaring

AI/ML CX modeller,
UX, navigation, frustrationer, 

engagement, tekniske 
udfordringer

Brand tracking/health studier
Udvikling i Awareness, linkings
eller andre brand sub-metrics

Return Rate, Churn rate, CLV 
udviklinger

tilbagevendende kunder, kunde 
der ikke kommer tilbage, 

udviklingen i værdien af en kunde

CX KPIer for Ecommerce



Anbefaling

Beskriv KYNETICS anbefaling til, hvordan man ideelt løser ovenstående udfordring

Leverings hastighed Lyn hurtig og on time levering  

Trend Forklaring

”Ease of use” Friktionsfri og intuitiv brugerflade

”Age of AI”
AI tools overtager flere og flere 
dele af værdikædens opgaver

Employee Experience (EX)

Høj korelation imellem 
engagerede medarbejdere og god 

kundeoplevelse

4 Ecommerce CX trends
udenfor marketing  



Løsning: 
Forstå målgruppen dybt og lever på indsigten 

intelligent og holistisk



Forstå jeres vækst drivers
Mål, visualiser og benchmark
jeres ecommerce vækst
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En mere kompleks digital verden



Overvåg jeres forretning og marked live 
for at fintune jeres salg

Lager-overvågning
En typisk faktor for både fravalg (tabt konvertering) og tilvalg (en kunde) er at varen er på 
lageret. 4/5 kunder vil have produktet inden 1-3 dage. Overvåg jeres og jeres konkurrenters 
lager-status og integrerer det i jeres annoncerings- og kampagne indsats.

Prisovervågning
Over jeres og jeres konkurrenters priser. Den mest afgørende faktor for køb, er stadig pris 
jævnfør FDIH. Brug prisovervågningen til at justere jeres priser og intelligent ift. Kampagne-
annonceringssetuppet. Sluk eventuelt for annoncering hvor i er +20% dyrere end 
majoriteten af markedet.

Avance-tracking
Overvåg løbende og live jeres profit på salget. Det er ikke tilstrækkeligt med et ROAS mål, som  
typisk er statisk. Opsæt derfpr avance-beregning på jeres transaktioner eksempelvis i 
Google Analytics eller et dashboard for at monitorere jeres reelle profit/fortjeneste pr. salg.



Customer data 
platform (CDP)

Fundamentet til et ecommerce monster

eCommerce
platform med 

ERP-intregration

Custom business 
cockpit, 

dashboard og 
overvågning

Integreret 
marketing-

strategi uden 
siloer

1 2 3 4

eCommerce baseline: Produkter, efterspørgsel, priser, kampagner, logistik, service mm.

Automation og AI 
excellence
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Fra vanity metrics til 
reel forretningsindsigt



Metrics I skal arbejde med

CLV
Kundens livtidsværdi

CAC
Prisen for en ny kunde

ROAS
Afkast på forbrugt adspend

Churn Rate
Andelen af kunder der mistes

RFM
Recency, Frequency, Monetary Value

Incremental lift
Antal helt nye kunder/forretning

Trafik
Besøgende på web

Pageviews
Antal af sidevisninger

Ad impressions
Antal visninger af jeres ads

Rankings
Positioner i Google

Ad spends
Forbrugt adspend

Email subscribers
Antal nye email-permissions

VIP METRICSVANITY METRICS



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



Sæt dataene sammen for et komplet overblik 
over jeres digitale performance



Benchmark af omsætning, costs og ROI



The incremental lift challenge

Ser top-funnel ads
Ser produkter og 

tilføjer vare til kurven Eksponeres for retargeting Ads

Konverteringsrate: 8%

Konverteringsrate: 5%

Incremental lift = 3%



Incremental lift benchmark



Forecast jeres vækst med et ehandelsbudget

Gratis skabelon: Skriv til kontakt@kynetic.dk



Etabler en data-hub
Gå fra fragmenterede 
til centraliserede data
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73%
af forbrugerne er 

omni-channel shoppere

The big why? 

+50%
af alt ecommerce annoncering 

er spildt eller skaber ikke 
incremental revenue

47%
af marketeers har udfordringer 
med silo-systemer og silo-data

Kilder: Haward Business Review, State of Digital Customer Experience Report, 
The Association of National Advertisers



Cookie-based vs. People/pixel based tracking



Kunderejserne bliver mere komplekse

*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



360° ecommerce data

Demografiske 
data

Online
adfærdsdata

Kanal/ 
kampagne-data

Transaktion-
data

Cross-
device data

Offline-
data (instore)

Produktdata



Bedre marketing kræver data adgang

Demografiske 
data

Online
adfærdsdata

Kanal/ 
kampagne-data

Transaktion-
data

Cross-
device data

Offline-
data (instore)

Produktdata

email-
kampagner

Google Ads Retargeting



Data i en business fokuseret kontekst

Anskaffelse
• Eksekvering af kampagner
• Sammensætning af kanalmix
• Segmentudvælgelse og 

kommuikationsfokus
• Budgettering og allokering

• Incremental lift
• Customer journey analyse
• Segment-analyse
• Attributions modellering
• Forecasting

• Høj relevant Google Ads
• Dynamisk Google Shopping
• Granuleret retargeting
• Personaliseret email-marketing

Retention
• Hvilke kunder taber vi?
• Hvordan genaktiverer vi en 

kunde?
• Hvorfor taber vi kunder?

• Churn analyse
• Churn korrelationsanalyse
• Kundetilfredshed

• Automatiske mer-salgs flows
• Stop af irrelevant retargeting
• VIP kampagner
• Churn kampagner

Udvikling

• Hvilke kunder tjener vi mest på?
• Hvad fungerer bedst i vores 

kommunikation i kanalerne?
• Hvordan målretter vi bedst?
• Hvordan sælger vi mere til vores 

kunder?

• Most value customers analyse
• CLV
• CAC
• Kohorte

• Høj relevant Google Ads
• Dynamisk Google Shopping
• Granuleret retargeting
• Personaliseret email-marketing

Data-analyseForretningsfokusFormål Marketing actions



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

Online
adfærdsdata

Kanal/ 
kampagne-data

Transaktion-
data

Cross-
device data

Offline-
data (instore)

Automatiserede kunderejser 

Profilering og segmentering

Data-
konsolidering

Løsning: Et centraliseret data setup

Produktdata



Vælg den rette teknologi

DMP
Tracker ikke enkelte 
personer så ikke fuld 

centralisering

Wallet 
Gardens
Økosystemer fra 

Amazon, Google og 
Facebook

CRM
Kontakt- og kundedata 

til kundeservice og 
salgsstyring. 

Integration 
adaptors

Systemer som Segment, 
Funnel, Zapier mm. der 
integrerer data-kilder og 

systemer.  

CDP
Unified view alt af alt 

data på en bruger (ID) og 
heraf mulighed for 

analyse og engagement = 
real tids marketing 

actions

Tracker ikke enkelte 
personer og 

dermed ikke fuld 
centralisering

Tracker den enkelte 
bruger, men data er 
begrænset og ”låst”

Tracker den enkelte 
bruger, men har ikke 
adfærdsdata udover 

manuelle indtastninger.

Meget fleksibel til data 
styring og modellering, 
men ingen integreret 

marketing eksekvering.

Alt data, segmentering og 
marketing-engagement i 

én platform. 



CDP sneak peak



Marketing attribution
Data-drevet effektmåling på 
tværs af touch points
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99% måler kunderejser forkert



Attribution modelling er en gamechanger



Statiske vs. Data-drevne modeller



Valid vurdering af jeres kampagner



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%



Data driven attribution er nu tilgængeligt i GA



Supplér med Facebook attribution analyser



Forstå din målgruppe: 
Hyper relevans & 
personalisering med AI hjælp
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64% af kunder globalt siger, at de 
vægter den gode personlige 

oplevelse over lav pris

Kilde: Gartner



”90% af marketingledere siger, 
personalisering bidrager signifikant til 

forretningsmæssigt rentabilitet”

Personalisering gjort rigtigt leverer 
5-8x højere ROAS

Kilde: McKinsey & Co., Google



Udvalgte typer af personalisering for Ecommerce

Onsite

Adfærdsbaseret site navigation

Off-site

Prediktive chat bots

Anbefalede produkt kategorier

Personaliserede søge resultater

Adfærds triggered mail automation 
flows

Kunderejse specifikke Slide ins

Churn baseret content

Adfærdsbaserede produkt 
annoncer

Adfærdsbaserede ad kreativer

… …

Value Price based ads



Nøglen er forståelse for den enkelte kunde 
i et single customer view



2 eksempler 
på ecommerce personaliseringer



1. Adfærdsbaseret navigation (1/2)



1. Adfærdsbaseret navigation (2/2)

Kilde: ASOS.com



2. Churn Risiko



2. Churn Risiko



Udvalgte typer af personalisering for Ecommerce

Onsite

Adfærdsbaseret site navigation

Off-site

Prediktive chat bots

Anbefalede produkt kategorier

Personaliserede søge resultater

Adfærds triggered mail automation 
flows

Kunderejse specifikke Slide ins

Churn baseret content

Adfærdsbaserede produkt 
annoncer

Adfærdsbaserede ad kreativer

Value Price based ads



Undervurder ikke top funnel
og effekterne af langsigtet 
kommunikation
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Effekterne af kommerciel kommunikation

Kommerciel 
Kommunikation

Brand Equity 
Værdi

Salg / Lead
volumen

kontinuerlig 
effekt



0

50

100

150

200

250

300

Jan Feb Mar Apr Maj Jun Jul Aug Sep Okt Nov Dec

Korsigtet taktisk Kommunikation Langsigtet Strategisk kommunikation Total

Effekterne er forskellige på kort og langt sigt

Kortsigtet approach dominerer effekt

Integreret approach dominerer effekt

Langsigtet dominerer effekt

Effekt af langsigtet kommunikation

Effekt af kortsigtet kommunikation



Udvikling i basesalgsvolumen er proxy 
for brand momentum

m.Dkr



Anbefaling

Beskriv KYNETICS anbefaling til, hvordan man ideelt løser ovenstående udfordring

Brand søgninger
Udvikling i antallet af månedlige 

brandsøgninger

Indikatorer Forklaringer

Direkte trafik, refererende trafik
Udviklingen i direkte eller 
refererende trafik kilder

Direkte base salg
Salg, der ikke attribueres til betalte 

kilder

Brand tracking studier
Udvikling i Awareness, linkings
eller andre brand sub-metrics

Andre indikatorer af brandvækst



3 Ecommerce top funnel trends alle ecommercers
bør arbejde med i 2020

Video first – det foretrukne format

Data Drevet story telling

”built for the platform” Ads



Integreret mix = vindende strategi

Kilde: McKinsey & co. + IPA



Search (SEO)
Go big or go home7



Investerer I nok i search?

Jeres produkter

X
Jeres indsats

X
Jeres metoder/evner

X
Jeres konkurrenters indsats

=

Typisk 30-60% underinvestering / urealistiske forventninger



SEO kræver at man vil vinde sit game

10X
Højere klikrate på top 1 

resultat fremfor position 10

+30%
Klikrate på 
position 1

75%
Af alle kliks sker på 

top 3 resultater

Kilde: https://backlinko.com/google-ctr-stats

https://backlinko.com/google-ctr-stats


Kun halvdelen af søgninger resulterer i et klik

Kilde: Jumpshot and Sparktoro



Identificer en vinderstrategi ved at kortlægge
korrelationen mellem synlighed og forretning



Indsigten er nøglen til det rette fokus

Multi-dimensionel konkurrentanalyse
• 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 
transaktioner i Google Ads. 

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

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

jeres trafikpotentiale og 
omsætningspotentiale

• Mulighed for at vurdere ROI på 
jeres SEO-indsats

Identificerer korrelation mellem organiske rankings og Google Ads transaktioner.



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



Brug indsigten til at favne brugerne tidligt i 
kunderejsen med intent-baseret content

Bruger efterspørger information Bruger efterspørger løsning



Micro data (markup) kræver
jeres konstante opmærksomhed

Struktureret data guide tool:
https://www.google.com/webmasters/markup-helper/u/0/

https://www.google.com/webmasters/markup-helper/u/0/


SEO bliver langt mere fragtmenteret end før

Features snippets Voice assistenter



Nyhed: Organisk Google Shopping



Exceller med SEO

Fokuserer kun på content til 
forretningskritisk low-funnel

efterspørgsel

Baserer udelukkende SEO-indsats på 
baggrund af søgeordsdata

Underinvesterer / undervurderer 
hvad det kræver at få en top-

placering

Fokuserer primært på low-funnel
efterspørgsel samt høj-volumen 
informationsbaserede søgninger

Baserer SEO-indsats på 
søgeordsdata og til dels egen 

historisk data

Producerer indhold med fokus på 
hele kunderejsen, men stadig med et 

primært fokus på konvertering

Integrerer Schema micro data

Fokuserer på content til alle faser af 
kunderejsen med fokus på at matche 

efterspørgsel 1:1 og besvare 
brugerens spørgsmål

Baserer SEO-indsatsen på både 
dynamiske søgeordsdata, egen 

historisk data, samt løbende CTR-
analyse

Arbejder løbende med Schema micro
data og de forskelle SEO-områder 

med særskilt fokus på hver.

Vil tabe Klarer sig fint Vinder



Skaleret annoncering
Et Google og Facebook Ads
setup til ultimativ skalering
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Disse to områder adskiller godt og excellent

Det rette 
fundament

Et stærk annonceringsstruktur 
og frameworks til den løbende optimering

Automation 
og AI

Forståelse for algoritmerne og korrekt 
brug af automation/AI i platformene



Det rette fundament er altafgørende

*Alene implementeringen af vores framework giver en 20 – 45% lavere CAC og 15-50% højere ROI



SKAG Hybdrid setuppet

Strukturering af Google Ads kampagnesetup baseret på 
SKAG-princippet (Single Keyword Ad Groups) med henblik 
på maksimal annoncerelevans i forhold til efterspørgslen –
kombineret med automation til acceleceret budstyring

• Maksimal relevans i annonceteksterne baseret på den konkrete 
brugersøgning.

• Højere quality score på de enkelte keywords, og dermed 
billigere klikpriser og større eksponeringsandel.

• Bedre overblik over hvilken efterspørgsel, der resulterer i klik 
og konverteringer.

• Mulighed for særskilte budgetter til eksakte og brede 
søgninger.

• Live-optimeringer og justeringer til markedet via automation 
og brug af machine learnnig til budstyring og annonce-
målretninger.

Webshop

Exact

Opret webshop ”Opret webshop”

Billig webshop ”Billig webshop”

Lav egen webshop ”lav egen webshop”

Broad

Opret webshop ”hvor kan man oprette en 
webshop”

Billig webshop ”billig platform til webshop”

Lav egen webshop ”lav min egen web shop”

KAMPAGNER AD GROUPS SØGETERMER

Automation: Dynamisk budstyring og keyword insertion



AI tech

Brain power 
x 1.000.000

Data outperformer 
mavefornemmelser

Maskinen er bedre til
målretning end du og jeg

Machine learning og automation er kernen
i et top-perfomende PPC-setup



Der er typisk en klar korrelation
mellem adfærd og konverteringer



AI modeller i Facebook og Google

Facebook bruger
persondata fra deres
2,45 mia. månedlige

aktive brugere

Data feedes som træning til
FBLearner Flow som er

Facebooks machine 
learning kerne

FBLearner Flow simulerer
en række beslutningstræer
som bruges til at predicte

udfald om fx adfærd

Resultaterne fra FBLearner
Flow pakketeres som

personagrupper med samme
adfærd

Facebook gør det muligt
for annoncører at målrette

individuelle personer
baseret på hvorvidt

udfaldene indfries eller ej

Google bruger
persondata fra deres + 

2 mia. månedlige
aktive brugere (Google 

konti) og deres 3,5 
mia. daglige søgninger

i Google

Data feedes som træning til
Google Attribution, Google 
Search og Google Ads, som
alle gør brug af Google AI –
Googles machine learning 

motor.

Google predicter 
kunderejser, kortlægger

adfærd og forudser
købsmønstre

Google AI strukturerer disse data 
på anonymiseret personniveau

via målretningsgrupper og
målretningsmetoder, samt en
række værktøjer til automatik

Google stiller væktøjerne
til rådighed I eksempelvis
Google Ads til automatisk
budstyring, dynamiske ads 

og intelligente
målretninger

Fa
ce

bo
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Fra ROAS 800% til ROAS 1.500%



..og markant løft i omsætning/indtjening



The data (feed) game is on



Fød platformene med data (mikrodata)

Opsætning af produkt mikrodata

Det hjælper Facebook og Googles algoritmer 
med at indlæse indholdet på jeres website. 

• Hjælper til målretning af LAL
• Bedre performance

Inkludér fx også sales price, custom labels 
mv. 

Kan opsættes via: 
JSON-LD for Schema.org
OpenGraph
Schema.org



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?

Målgrupper
• Retargeting
• Interesser og efterspørgsel

Microdata
Tags og goals

Beriget/detaljeret informaiton om 
elementerne i kundens adfærd

Hjælp algoritmerne til at blive klogere



Integreret shopping og feed baseret
commerce dominerer



Data-feeds er ikke er bare data-feeds: 
Byg dynamiske feeds med forretningslogikker

Jeres feed
(produktdata)

Marketing 
logikker

Produkt 
logikker

Finansielle 
logikker

Logistiske 
logikker



The automation & machine learning 
game is on



Google ads: Smartere budgivning giver højere ROI



Google Ads: Fra manuel til automatisk budstyring

Statisk budgivning baseret på en 
fast pris pr. klik (CPC)

Reaktiv budjustering styret manuelt 
eller af regler/scripts

Faste segmenter på baggrund af 
device, køn, alder, lokation mv.

Dynamisk budgivning baseret på 
kombineret adfærdsdata

Automatisk budjustering i real-time 
styret af machine learning

Flydende segmenter på baggrund af 
kombinerede data-triggers



Bedre performance efter opsætning af Smart Bidding
jvf. vores framework herfor



*Psychological review 2019 og University College London 2019

Vaner kommer af gentagelser og løbende 
gentagende påvirkning

Vaner kommer fra hvad vi reelt gør, og ikke hvad vi 
ønsker at gøre.

“On average, it takes 66 days before a new 
behavior becomes automatic.”

Tid er en adgørende faktor 
i at bruge algoritmerne korrekt



Algoritmer har indlæringsfaser som er vigtige 
at forstå for at undgå fejlkonklusioner

Mål: 
Kom hurtigt ud af 
indlæringsfasen 

Typisk antal 
konverteringer: 
+50-100

50 konverteringer nået inden for 2 dage. 
Efterfølgende faldt CPA fra 128,52 kr. til 65,99 kr.

CASE



Google Ads Smart bidding indlæringsfase



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

Facebook AI: Campaign Budget Optimiztion (CBO)



Exceller jeres PPC indsats

Bruger kun manuel budgivning

Laver få annoncer

Meget præcis og snæver målretning

Tilskrivning med sidste klik

Faste budgetter

Bruger ikke feeds og micro data 

Bruger Smart bidding i 
et begrænset omfang

Har et bredt, men ikke specielt 
granuleret setup

Gør brug af automation i kanalerne 
på et grundlæggende niveau

Bruger en form for attributionsmodel 
til at effektmåle

Har et fast budget, men justerer
en smule ud fra performance

Bruger Smart bidding på alle relevante 
kampagner og fintuner det løbbende

Bruger datadrevet attributionsmodel og gør 
brug af data-drevet incremental testing

Arbejder med automation til dynamiske feeds, 
ads og målretninger

Har et variabelt budget 

Har styr på CLV, CPA og ROAS

Har bygget et hyper-granuleret setup

Forstår algoritmerne og føder med dem de rette 
data og de rette konfigurationer

Vil tabe Klarer sig fint Vinder



Marketing Automation: 
- fra simpel mail setup til multichannel
holisme

9



Marketing Automation 
er ikke (KUN) Email Marketing



“Marketing automation refers to software platforms and 
technologies designed for marketing departments and 

organizations to more effectively market on multiple channels 
online and automate repetitive tasks.”

- Kotsier, John. 2018



Anbefaling

Beskriv KYNETICS anbefaling til, hvordan man ideelt løser ovenstående udfordring

Eksempel: 
Ecommerce automation flow arkitektur

Besøger website

Nurture flows



Data centralisering og tech valg er fundamentet 
for stærk eksekvering



Anbefaling

Beskriv KYNETICS anbefaling til, hvordan man ideelt løser ovenstående udfordring

Simpel regel baseret 
- fx A/B test

Algoritmisk optimeret
- fx Dynamic Creative 
Optimization (DCO)

Simpel Automatisering AI baseret Automatisering

Kreativer

Simpel regel baseret
– fx Køn, Alder, Device eller lign.

Adfærdsbasret ML Model
– fx Smart biddings eller FB CBOBudgivninger

Manuelt regel bestemt 
pointgivningssystem  

- vigtigste sider, frekvenser,  

Adfærdsbasret ML Model 
– Fx via R eller Big QueryLead scorings

Simpel Regel baseret
- fx tid på dagen, ugen, åbnet/ikke 

åbnet

Adfærdsbaseret ML Model
- Fx AC’s predictive sendingMail timings

Fra simpel til AI baserede automatiseringer



Anbefaling

Beskriv KYNETICS anbefaling til, hvordan man ideelt løser ovenstående udfordring

Kreativer: 
Dynamisk Kreativ Optimering (DCO)

Automatisk multivariable testing af ads elementer Automatiseret beslutningstagen

Kilde: MarketThunder



Anbefaling

Beskriv KYNETICS anbefaling til, hvordan man ideelt løser ovenstående udfordring

Budgivnigner: 
Smart Biddings

Kilde: Google



Anbefaling

Beskriv KYNETICS anbefaling til, hvordan man ideelt løser ovenstående udfordring

Lead scoring: 
Prædiktive Lead scoring



Anbefaling

Beskriv KYNETICS anbefaling til, hvordan man ideelt løser ovenstående udfordring

Mail Timing: 
Prædiktiv udsendelse



Amazon
Go eller No go!?10



280.5 Mia USD
Net salg 2019

Amazon at a glance

Retail produkt oms 
– +141 Mia USD 

+ 197 Mio 
Månedlige 
besøgende

+ 12 Mio 
produkter listet

+50 % af salg 
kommer fra 3. 
parts sellers

80 % af sellers
bruger også andre 

kanaler



Unikt produkt / 
sourcing / 

Brandstyrke

Skal / Skal ikke
være sælger på Amazon? 

The Buy Box
Ingen 

kunderelations-
ejerskab

Distributions 
sikkerhed & 24 

timers svartid & 
Fees struktur



Unikt produkt eller eksklusiv sourcing ? 

Det dine 
kunder vil 

have

Det dine 
konkurrenter 
gør bedre end 

de fleste

Det du gør 
bedre end de 

fleste
USP

?



The buy box 
– 82% af ecommerce salg sker her



Amazon ejer alle kundedata og kunde relationer



På eget distributions ansvar



Gratis 0.99usd / solgt item

Professional Seller Individual Seller

39.99 Usd/måned Gratis

6 – 20% afhængig af produkt 
kategori (typisk 15%)

6 – 20% afhængig af produkt 
kategori (typisk 15%)

Afhængige af produkt kategori Afhængige af produkt kategori

Seller Fees – kend din business case

Salgs fee

Subsciption

Refferal

Lukke fees

2.41 – 10 usd Afhængig af produkt 
dimensioner og FBA/FBM

2.41 – 10 usd Afhængig af produkt 
dimensioner og FBA/FBM

Opfyldelse

Fees





Afrunding



Spørgsmål?



Gratis eCommerce
performance-analyse

Hvis I overvejer en samarbejdspartner og ønsker at få mere performance 
ud af jeres marketing-budget, så kan I få en gratis analyse af jeres digital 

marketing setup i dag. 

50% af analyserne leder til et samarbejdet og på tværs af samarbejder som 
følge af analysen vækster vi vores eCommerce kunder med 20 - 240%

www.kynetic.dk/gratis-performance-analyse

(Bemærk: der er begrænsede antal pladser)

http://www.kynetic.dk/gratis-performance-analyse


Tak❤
👉🏼Del gerne dagens 
deltagelse på LinkedIn ❤

👉🏼 Joins på Linkedin her:
linkedin.com/company/kyneticdigital/

👉🏼Gratis performance analyse
www.kynetic.dk/gratis-performance-analyse

http://www.kynetic.dk/gratis-performance-analyse

