
KYNETIC Insights Webinar:
De 6 vigtigste Ecommerce Performance 
Features på Google og Facebook 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
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undervejs
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efterfølgende



Jeres værter i dag
Louis Thomsen
PPC Specialist
lt@kynetic.dk

▪ Bureau-erfaring i mere end 3 år 
som bl.a. Head of Paid og Client 
Manager

▪ +100 samarbejder med en række 
af landets største eCommerce og 
B2B virksomheder

Mads Kvejborg
Paid Social Specialist
mk@kynetic.dk

▪ +6 års erfaring med digital 
marketing og strategiplanlægning

▪ Ekspert i annoncering på sociale 
medier

▪ Erfaringer fra nogle af de mest 
ambitiøse SoMe ads accounts i 
Norden
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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

✓ Nordens eneste bureau af vores slags
✓ Første bureau med speciale i AI og automation i 

marketing sammenhæng
✓ Et hold af landets dygtigste specialister
✓ Flere kunder, stærkere brands og mere vækst for 

samme budgetter

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 digital marketing setups 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



Facebook Power 503



1. Avanceret Matchning

2. Simplificering af konto

3. Dynamiske annoncer

4. Automatiske Placeringer

5. CBO (Campaign Budget Optimization) 
Læs indlægget her

https://www.kynetic.dk/blog/optimer-jeres-facebook-annoncering-med-et-power-5-framework/
https://www.kynetic.dk/blog/optimer-jeres-facebook-annoncering-med-et-power-5-framework/


1. Avanceret Matchning



2. Simplificering af konto



3. Dynamiske annoncer



4. Automatiske Placeringer



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

5. Campaign Budget Optimiztion (CBO)



Hvordan anvender Facebook ML i marketing?

Facebook burger  
persondata fra deres
2,45 mia. månedlige

aktive brugere

Persondata 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 same 
adfærd

Facebook gør det muligt for 
annoncører at målrette
individuelle personer
baseret på hvorvidt

udfaldene indfries eller ej



Facebooks Indlæringsfase

Kom hurtigt ud af 
indlæringsfasen: 

Konverteringer: 
+50

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

CASE



Power 5 setup: Ad Set budgetter vs. CBO 
30 dages splittest

Samme budget
Samme målgrupper
Samme annoncer (DPA, Collection og 1:1 + 4:5 Video Ads)



Power 6

Low-funnel
kampagneoptimering 

– Top-funnel targeting

Ekskludér målgrupper i 
modsatte målgruppe

~30% løft i 
konverteringer

Kampagne (Konverteringer)

LAL 
0-5

LAL 
5-10

Ad set 1 Ad set 2

Ekskludér 
målgrupper



Vind din branche 
med Smartbidding04



Ud af hulen med smartbidding

https://wellnessbeam.org/the-myth-or-allegory-of-platos-cave/



Forstå den basale mekanik 
bag budgivning i Google Ads.

Dit basisbud Bud-
modifikationer

QS på 
landingssiden

Dit endelige bud i 
en konkret 

auktion
X X =



Et manuelt bud til eksempelvis ”Babytøj”

4 kroner pr. klik
20-35 år +15%
Kvinde +10%

Kl. 19-21 +10%
QS=7/10 Dit endelige bud 

på ”babytøj”X X =



Smartere budgivning og adgang til flere data

Kilde: https://www.thinkwithgoogle.com/intl/en-apac/ad-channel/search/smart-bidding/ 

Tænkt eksempel på et bud, der er baseret på 
Smartbidding:

En mand på 45 år, der sent er blevet far: 
Han søger på ”kvalitets-barnevogn i blå” fra den 
nyeste iPhone, han bor i Hellerup, og derudover 
har han tidligere besøgt flere 
børnetøjsforretninger, hvor han har konverteret.

Alle disse informationer indgår i det bud, vi 
afgiver i den pågældende auktion, når vi bruger 
smartbidding korrekt.



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



Marketing Attribution



99% måler kunderejser forkert



Attribution modelling er en gamechanger



Statiske vs. Data-drevne modeller



Den bedste budgivning til 
eCommerce; smartbidding-strategier



Hvilke budstrategier kan vi arbejde med?

MÅL-ROAS
• Smartbidding, der optimerer mod en bestemt omsætning pr. 

brugt annonce-krone
MÅL-CPA
• Smartbidding, der optimerer imod en fast pris pr. 

køb/konvertering
Maksimér antal klik
• Smartbidding, der fokuserer på at øge synlighed og besøgende
Maksimér antal konverteringer
• Smartbidding, der er opsat mod at få så mange konverteringer 

så muligt
Maksimér konverteringsværdi
• Smartbidding, der er opsat mod at opnå så høj en 

konverteringsværdi så muligt – uden at tage højde for spend
Måleksponeringsandel
• Smartbidding, der er opsat mod at opnå en vis grad af 

eksponeringer i søgeresultaterne



Mål-ROAS og Mål-CPA

Mål-ROAS

Dette er den bedste strategi, hvis du arbejder med 
en klassisk webshop, hvor dine produkter varierer i 

værdi, DB og CLV.

Vi kan opdele vores produkter i forskellige grupper, 
der skal have forskellige ROAS-Mål ud fra 

”gruppens” karakteristika.
Det kræver en del data at bruge denne strategi, 
hvilket er det største minus ved brugen af Mål-

ROAS.

Mål-CPA

Hvis dine produkter er meget ens, eller du ikke har 
mange forskellige produkter, kan man med fordel 

bruge en CPA-strategi: Man fastlægger, hvad man vil 
betale pr. konvertering og Google optimerer imod 

dette. 

Denne strategi kræver mindre data – men er svær at 
bruge på tværs af kategorier, produkttyper og 

services.



Optimering af Facebook Katalog05



1. Indsæt så mange Mikrodata Tags som muligt

Opsætning af produkt mikrodata

Dette hjælper Facebooks algoritme 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



2. Custom Labels forbedrer performance

Brug Custom Labels i Facebook – ligesom i 
Google Shopping. 

Kan forstærkes med Custom Frames*

Øget interaktionsrate: 20-50%

Eksempel: Bestsellers, tilbudsvarer, avance 
(hvor tjener jeg mest/mindst).



2. Boost branding med custom frames

Vha. Facebooks annonceadministrator har I 
mulighed for at lave custom frames på jeres 
produktbilleder. Brug det til jeres fordel.

Øget CTR: +20% inden for 2 dage

Tip: Inkluder elementer fra jeres website for 
boost af brand. Dette inkluderer farver, logo 
(eller elementer deraf), skrifttypen, banners 
mm. 

Kombinér dette med custom labels 
(kampagner, tilbud, bestsellers mv.)



3. Optimér katalog på tværs af markeder 

Test 1

Kampagne

Annoncesæt

Annonce

Test 2 Test 3

Én kampagne pr. landÉt annoncesæt pr. land
Ét annoncesæt til alle

lande

Test 1 vs. Test 3

~10% lavere CPA



Facebook & Instagram check out



Google Shopping: 
Livsnerven i eCommerce setup06



Fra et simpelt til forretningskritisk 
Google shopping setup

Google Shopping dominerer i dag Googles 
søgeresultater for eCommerce-søgninger.
Derfor er det essentielt at have styr på den del af 
sin forretning, og hvordan man optimerer på dette.

• 85% af budgetterne i tøjbranchen går til 
Shopping

• 33% af klik på shopping indeholder ”brand”

• 79% af klik på annoncer via mobiler er på 
Shopping



Vækst mere med et avanceret setup

For at få mest muligt ud af dine Shopping-kampagner 
er der flere områder, du kan arbejde med:

• Opsæt optimale titler på dine produkter

• Opdel dine produktgrupper efter DB og ROAS-Mål

• Inkludér gode beskrivelser, GTIN og MPN

• Brug gode billeder – CTR afgører, hvor ofte du får 
vist dine produkter



Kontrol og overvågning af prisniveau

Kilde: billeder fra Search Engine Land

3 vigtige ”takeaways”:

• Sænk prisen på få 
strategiske produkter

• Byd ikke for meget på 
dyre produkter

• Tilpas dine bud ud fra 
priser på produkterne



Brug rapporter til identificering 
af potentiale 

I arbejdet med Google Shopping 
anbefaler vi at udarbejde en 
Google Ads-rapport, der giver 
indsigt i de produkter med flest 
eksponeringer og højest CTR.

Derved er det muligt at 
identificere, hvor vores største 
potentiale for øget omsætning 
findes.



Du bør kontrollere CTR på produktniveau

Ved at sammenligne produktmixet 
med konkurrenternes produktmix kan 
vi kortlægge og implementere et 
optimalt prisniveau. Naturligvis 
styret af vores avance.

Det giver øget CTR, trafik og 
konverteringer. Performance i Google 
Shopping på konkurrenceprægede 
områder hænger stort set altid 
sammen med prisniveauet.



Facebook Analytics 
& Attribution
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Opsætning af Facebook Attribution

Læs indlægget her

https://www.kynetic.dk/blog/kom-i-gang-med-facebook-attribution/


Ads Manager vs. Attribution



Sammenlign med Google Analytics



Facebook Attribution: Analysér på kampagne-niveau



Facebook Analytics: Kohort-analyser



Facebook Analytics: Dashboard



CRO og hvorfor det er vigtigt for 
hele din digitale indsats.
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Vi arbejder grundlæggende med 5 søjler i et grundigt 
PPC-setup.

Typisk ser vi især at:

• Google Ads er afhængig af stærke digitale 
webløsninger, der konstant optimeres. Arbejdet 
med konverteringsoptimering (CRO) er helt 
essentielt i 2020. Dette undervurderes typisk.

• Samarbejdet mellem bureau og virksomhed bliver 
ofte underprioriteret, hvilket giver tab af 
performance.

• Pris, lagerstatus og sortiment bruges ofte ikke så 
aktivt, som det burde.

Google Ads er kun én del af vejen til succes

CRO Pris Sortiment Sidestruktur Lagerstatus

PPC Performance

1 2 3 4 5

Samarbejde mellem bureau og virksomhed



En stigning i konverteringsrate fra 2,5% til 3,5%
Performance med 2,5% konverteringsrate - (ROAS på 350%)
Spend 10.000
Gennemsnits-CPC 5 kr
Antal klik vi kan købe 2000
Gennemsnits-ordreværdi 700 kr
Dækningsgrad 50%
Samlet omsætning 35.000 kr
Samlet profit 7.500 kr

Performance med 3,5% konverteringsrate - (ROAS på 490%)
Spend 10.000
Gennemsnits-CPC 5 kr
Antal klik vi kan købe 2000
Gennemsnits-ordreværdi 700 kr
Dækningsgrad 50%
Samlet omsætning 49.000 kr
Samlet profit kr 14.500 kr



En stigning i konverteringsrate fra 2,5% til 3,5%
Performance med 2,5% konverteringsrate (ROAS på 350%)

Spend 10.000
Gennemsnits-CPC 5 kr
Antal klik vi kan købe 2000
Gennemsnits-ordreværdi 700 kr
Dækningsgrad 50%
Samlet omsætning 35.000 kr
Samlet profit 7.500 kr

Performance med 3,5% konverteringsrate (ROAS på 350%)

Spend 28.000
Gennemsnits-CPC 7 kr
Antal klik vi kan købe 4000
Gennemsnits-ordreværdi 700 kr
Dækningsgrad 50%
Samlet omsætning 98.000 kr
Samlet profit 21.000 kr



Et stærkt Google Ads-setup kan begrænses af et 
langsomt site

Konverteringsraten falder i gns. med 50%, hvis jeres 
site loader langsommere end 2 sekunder og herefter 
1-2% procentpoint for hver 100 ms.

Typiske forbedringsområder:
• Komprimering af billeder
• Komprimering af CSS, HTML, Javascript
• Aktivering af cache
• Aktivering af lazy load (indlæsning af indhold 

under folden udskydes)

Hastigheden er afgørende for jeres 
konverteringsrate

portent.com/blog/analytics/research-site-speed-hurting-everyones-revenue.htm



I forbindelse med vores samarbejde 
med DanDomain skiftede de deres 
banner på forsiden – fokus blev 
ændret, og designestilen blev en 
anden.

Det gav et markant løft i antal 
konverteringer og konverteringsraten 
i deres Google Ads-annoncer og 
samlet på sitet.

Dette er en case, der underbygger 
vigtigheden af sparring omkring CRO 
og viser effekten af at arbejde med 
det visuelle på sit site. 

Visuelle forbedringer



Tid til jeres spørgsmål



Afrunding



Gratis 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

www.kynetic.dk/gratis-performance-analyse

(Bemærk: der er begrænsede antal pladser)

Gratis Whitepaper
25 konkrete tips til at vækste jeres digitale forretning
www.kynetic.dk/25-tips

Giveaways

http://www.kynetic.dk/gratis-performance-analyse
https://www.kynetic.dk/whitepapers-analyser-vaerktojer/25-konkrete-tips-til-flere-kunder-og-oeget-omsaetning-paa-jeres-webshop/


Tak! Del gerne 
dagens deltagelse på LinkedIn ❤

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

#fremtidensdigitalemarkedsføring


