 «

N I

BORSEN. /;
GAZELLE /201

RFM MODELLER

og Marketing Automation

5t marketlngplat‘form
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RFM (recency, frequency, monetary) analysis Is a
* marketing technique used to determine
qguantitatively which customers are the
best ones by examining how recently a
customer has purchased (recency), how
often they purchase (frequency), and how
much the customer spends (monetary)

s marketingplatform



DAGENS AGENDA

Praesentation

Analyse og indsigter om kunder

Opgradering af nye kunder

Fastholdelse, vedligehold og udvikling af kunderelationen
Spargsmal (vi elsker mange spgrgsmal - ogsa lgbende)

BORSEN. /;
GAZELLE /201



A

| gang med et navneskifte til
MarketingPlatform

2016

Skiftede i 2016 navn til

eMailPlatform

2011

Grundlagti 2011 som

novo nordisk

MailPlatform

LIDTOMHVEM VI ER

2020 KONTORER

Vier ca. 80 kollegaer
i 7 lande

KUNDER

Vi har i tusindvis af
brugere pa platformen

EMAILS

Og sender ca. 350.000.000
emails hver eneste maned

T

et ) ¢ [V V] .
BOFHUS med24>.dk klno.dk Danish Crown FLAMMEN J\ verlsure
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OMNICHANNEL INPUT/

Flade data

Dybe data (One-to-Many) og CDP
Tracking

Adfzrd og Events fra Website mm.
Output til mange kanaler

Email, SMS, Social, Audiences, App
Segmentering

Feeds med produkter

s marketingplatform



DAGENS VARTER

! |
B |
|
m
Kim @stergaard
Fartil4
CEO & Grundlaegger af MarketlngPIatform
Har bygget en raekke online virksomheder op:
o  Bestseller
o  TrendyBaby
Konsulent for europeeiske retailere
Public speaker
Connect gerne pa LinkedIn
https://www.linkedin.com/in/ kimostergaard/
BORSEN 1”‘{ BORSEN.
GAZELLE /o GAZELLE /us

Jacob Kildebogaard

Mediedirektgr og partner i
Ambition

Udgav farste bog i 2010 (Analyticsbogen)
Udgavi 2017 Onlineevangelisterne

(hvor Kim var een af de 100)

International oplaegsholder

Far til Alice, der er fgdt pa

Madagascar

Connect gerne pa LinkedIn
https://www.linkedin.com/in/jacobkildebogaard/

| 9O OOBDIOOPO |
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https://www.linkedin.com/in/kimostergaard/
https://www.linkedin.com/in/jacobkildebogaard/

* AMBITION OMSATTER DATA TIL GOD FORRETNING
OG SKABER MALBARE RESULTATER | HELE KUNDEREJSEN

=
|
Data
Bedste Bedste
digitale bureau J digitale bureau
til at skabe til at analysere
resultater og anvende data
Google - Kred BEEl  BEEXD .
Partner I 1 , E’Tﬁ‘:’?‘ﬁ‘? KOM |0 o o marketmgplaﬁorm
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http://www.youtube.com/watch?v=LF5hJDTQgo4

KUNDEREJSEN - VIHAR ALLE INTENTIONEN, MEN
PRIORITERER AT TILTRAKKE NYE

Identify
and Activate

Reactivation

INTELLIGENT

Customer Lead

Retention DATADRIVEN Generation

Upselling and New Customer
Cross selling Conversion

s marketingplatform



SEGMENTERING AF KUNDER - IFT. HVILKET K@BSNR DE

First time buyers

Medium Transaction...

cpc 433
(none) 250
organic 148
referral 32
email 23
ads 19

First time buyer

Product Category (Enhanced E-com...

Transactions
48 %

28%

16 %

4%

3%

2%

FORETAGER

2+ transaction customers

Avg. Order Value Medium Transact.. Transacti.. Avg. Order V...
845 kr. cpc 320 37% 9.460 kr.
775kr. (none) 277 32% 5.264 kr.
712kr. organic 115 13% 8.628 kr.

1.162 kr. email 86 10% 6.966 kr.
719 kr. referral 39 5% 6.054 kr.
820 kr. ads 16 2% 2.196 kr.

Second time buyer

Unique Pur...

344
332
244
178
104
44
43
36
33

28

Product Category (Enhanced ...

Unique Purchase...

Product Category (Enhanced ...

Unique Purchase...

297 629
77 402
63 292
58 255
48 124
29 108
20 62
17 53
16 47

w

9
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ANALYSE OG INDSIGTER OM KUNDER
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O
W " RFMSEGMENTERINGSMODELLEN L3 er en kunde,der har
Hver kunde far veerdien 1, 2, 3 eller 4 i hver af de tre variable maﬂgte ;arnnge'i’g ,frutgt
- mange penge

Recency Frequency

Monetary

Hvornar har kunden Hvor ofte kgber
sidst kgbt? kunden?

Hvor vaerdifuld er
kunden?

Fx transaktionsstgrrelse
(basket size)

Fx antal dage siden sidste kgb Fx antal kb i en given periode

s marketingplatform



. R, F OG M DEFINITION

Recency (R) Frequency (F) Monetary (M)
Dage siden sidste transaktion Antal transaktioner i en given periode | Transaktionsveerdii perioden

(R=1) 0 - 30 days (F=1) >= 7 transactions (M=1) >=1.501 kr.
(R=2) 31 - 60 days (F=2) 4-6 transactions (M=2) 801 —1.500 kr.
(R=3) 61 - 180 days (F=3) 2-3 transactions (M=3) 401 - 800 kr.
(R=4) 181 — 365 days (F=4) 1 transaction (M=4) 0 - 400 kr.

s marketingplatform



O
o
HVER ENKELT KUNDE SCORES
=l
A A 1 B 1 @ | D | E | E) G
1 |Customer Date for last buy Dayssince R Number of transactions F Amount
2 |Peter Olsen 12-12-2019 89 3 4 2 1.245
3 |Jens Hansen 01-03-2020 9 1 7 i & 4.237
4 Gerda Nielsen 15-04-2019 330 4 2} 8 3.256
5 |Jesper Nissen 29-11-2019 106 3 1 —:,4'?; 499
& |Hans Ottosen 12-02-2020 27 Bt 1 4 299
7 |Bo Nilsson 23-09-2019 169 3 3 1.389

s marketingplatform



Frequency

FRA 64 TIL 16 SEGMENTER

Recency

3,7%

2,8%

4,9%

9,1%

3,3%

3,9%

4,5%

21,5%

1,2%

2,9%

5,1%

18,5%

1,3%

1,4%

2,6%

13,3%

s marketingplatform



FRA 16 TIL 9 SEGMENTER

Recency

. Bedste Ma ikke mistes
- kunder

s marketingplatform

Frequency



Frequency

FRA 9 TIL 6 SEGMENTER

Recency

- Bedste kunder Ma ikke mistes

s marketingplatform




. LEADSCORE OG SEGMENTERING

RFM versus LeadScore modeller

]

e LeadScore er en akkumuleret veerdi

o Adfaerd -
m Sider == - : <E>

m Events
> Kab o] s

* Segmentering B-8 8 8-
o Patveers af LeadScore
o Adfeerd
o Kgb ogdatafra CDP

s marketingplatform



. EKSEMPEL FRA MARKETINGPLATFORM

eCommerce og Enterprise

Vi har ikke en beregnet RFM score endnu

o Det kommer som en del af vores store Statistics /
Reporting opdatering i juni maned
Alle komponenterne er til stede og segmenter kan laves

pa tveers af data fra adfeerd, transaktioner og scores

Filter Contacts Where

OrdersOTM

Filter Contacts Where

Lead Score

Filter Contacts Where

OrdersOTM

Orders->OrderDate

v is
is not
is greater than
is less than
is empty
is not empty

Orders->TotalAmount

v ison

is not on

is after

is before

is between
is empty

is not empty

is less than

is more than

is not

is greater than
is less than

is between

is empty

is not empty

% marketingplatform



PA VEJ | MARKETINGPLATFORM

52
53 Commerce
54 - Purchased X times as current numeric values
55 - Purchase Frequency rare shopper / average shopper / frequent shopper
56 - Purchase Value Frequency low spender / average spender / high spender
57 - Purchase Value as current numeric values time ... as date field
o8 - Average Purchase Value below average / average / above average
59 - Visits between Purchase below average / average / above average
60 - Time between Purchase below average / average / above average
61 - Conversion Rate
62
sorsen. ,//*5 nomsn, s s marketingplatform
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OPGRADERING AF NYE KUNDER #1

s marketingplatform



. FRA NY KUNDE TIL LOYAL AMBASSAD@R

Formal: Onboarding - etablere en god kunde relation fra starten af
Recency

Bedste “vale Ma ikke mistes

- kunder ku, ‘er

Potentiale gode kunr :r

Risikozone / pa vej vaek

-

s marketingplatform

Frequency




__ -
]
“ " FRATILBAGEVENDENDE KUNDE TIL BEDSTE KUNDE
g N

Formal: Acknowledge - inspirer til goodwill, fortael du vaerdsaetter dem som kunde!

Recency

Ma ikke mistes

Risikozone / pa vej vaek

7 kun
\
Potentiale gode kunder
e e

s marketingplatform

Frequency




FASTHOLDELSE, UDVIKLING OG
VEDLIGEHOLDELSE #2

s marketingplatform



. RETENTION OG ANTI-CHURN FOKUS

Formal: Retention - undga
nedgradering af recency score —

. e Ma. ikke mistes
- kunder Kunae . S g

Risikozone / pa vej vaek

Frequency

Potentiale gode kunder

s marketingplatform




. NU ELLER ALDRIG AKTIVERING

Formal: winback - undga at tabe
kunden for evigt —

Bedste Loyale Ma ikke mistes

- kunder kunder

Potentiale gode kunder

s marketingplatform
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Frequency



. KUNDEPROFILERING

Hvordan ser dine bedste kunder ud?

Recency

Bedste
kunder

Loyale
kunder

Frequency

Potentiale gode kunder

Ma ikke mistes

Risikozone / pa vej vaek

s marketingplatform



Relationsvisning

¥ Ejerforhold

. N =
| Enkeltmandsvirksomhed pa adressen
1 Interessentskab

. - 3._pa rts data: Hvad Ved Vi Firmanavn: Optuner v/Ole Gregerslen e

Branche: Anden IT-service
Virksomhedens startdato:1998-08-06 |

omenny kunde? Telefon: 58103224

CVR: 21024341

i Maond | Husstandens pensionsformue: 1.743.180 kr.
48,00 = | Medejer: Alison |
Bgrnefamilie: 3-4 beboere pa adressen |

Bil i husstanden | Leveringsadresse
w |_Uddannelse: Lang videregdende | B Indflytningsdato 2007-10-27

Beskaeftigelse: Hgjt niveau/selvstaendig N T W s w—

Husstandsindkomst gns. 1.734.392 kr. i Kgbesum: 4.000.000 kr. (2007)

Husstandsformue gns. 5.158.101 kr. ,,mregersen Ejendomsveerdi. 3.250.000 kr. 2016

Pendling 10-20 km — o Grundveerdi. 1.391.200 kr. 2016
Kreditor: BRF Kredit A/S f PY . omeno Opfgrt 1960 2 ejere: 60/40%
Hovedstol: 2.880.600 kr. 133m? Udestue: 20 m2
Rentesats: 0,19792 % i P - oo/ Adresseline 2 Ejerbolig Grund: 702 m2

2 mobilabonnementer i husstand ‘ 4 veerelser

4 B e Fritliggende enfamilieshus (parcelhus).

. Afstand S-tog211m
Afstand brandstation 2.361 m

Afstand vandlgb 200-300 m

Fjernvarme-vand forbrug 21000 MWh |
Indbrudsrisiko: Stor risiko El-forbrug : 1796 KWh |
Indbrudstrend 6 ar: Usendret

s marketingplatform



Enkeltmandsvirksomhed pa adressen
Firmanavn: Optuner v/Ole Gregersen

BO5 Lederliv Merete og Torsten

Hvad ved vi om en forbruger? i S S s e
Mar | Husstandens pensi 1.743.180kr. i
2850 _— > Hvem vi er ) Kanalpraference
[ Bornefamilie: 3-4 beboere pa adressen = S
B I husstanden T Leveringsadresse ==~ 5 Huss e Enhec e
Beskaeftigelse: Hojt niveau/selvstaendig | - - B 46-60 ar Parcelhus
Husstandsindkomst gns. 1.734.392 kr. Kobesum: 4.000.000 kr. 2007-10-27

| Eiendomsvaerdi. 3.250.000kr. 2016
S LI e
Opfort 1960 [ 2 ejere: 6 i Hus o
{13307 [\ Udestue: 20m2 == 2 — b
Ejerbolig |\"Grund: 702 m2 Par med bgrn ¢
\|_4 vaerelser
liggende enfamilieshus (parcelhus)
varmningsform: Fiernvarme

Husstandsformue gns. 5.158.10 B, o—
[ Pendiing 10-20 km »
Kreditor: BRF Kredit A7S
Hovedstol: 2.880.600 kr
Rentesats: 0,19792 %

. 2 mobilabonnementer | husstande

Afstand S-tog 211 m ||

Afstand brandstation 2.361m | |
Afstand polii 1.962m ||
Afstand vandigb 200-300m ||
Afstand so over 50-10m ||

Afstand kyst over 2.000m ||

% <
Fiernvarme ind forbrug 2014 21000 MWh

or risiko — Elforbrug: 1796KWh |
aendret

indbrudsri
Indbrudst

Veluddannet, . 6 vaerelser
Har sommerhusIrma tilbudsavis_ Job i finanssektor
Job pa hojt niveau/selvsteendig . Dansk Flygtningehjzelp
= Hoj pensionsopsparingPendler 10-20 km
Indkomst gver 1 mio. Hus over 3 mio. .
Irma Hoj formue BMW Privat-Professionelle

Mosaic B: Moderne formuende

Moderne formuende er et attraktivt segment af veluddannede danskere med en
meget hgj indkomst og en stor formue. Her finder du typisk gifte par, hvor de
fleste er i slutningen af 40’erne eller i begyndelsen af 50’erne. Man har bgrn og
bor i villa enten i Nordsjeelland, nord for Kgbenhavn eller i tilsvarende villa- og
parcelhuskvarterer i forstaeder til de stgrste danske byer. | forhold til Danmarks
befolkning er der en klar overrepraesentation af veluddannede. Mange Moderne
formuende har gennemfgrt en videregaende uddannelse, sa man i dag sidder i
vellgnnede lederstillinger, har gode specialistjob eller driver selvstaendig
erhvervsvirksomhed. Ofte er det i den finansielle sektor eller inden for
information og kommunikation, at du mgder segmentet. Man er orienteret mod
ny teknologi og de muligheder, den giver bade i hverdagen og i samfundet
generelt.




W Mosaic kundeanalyse og

smarkedspotentiale

Fa veerdifuld indsigt i jeres kunder. Via analyse af jeres transaktionsdatabaser kan
o jeres kundeprofil placeres i Mosaic klassificeringen.

Mosaic Danmark inddeler danskerne i 12 grupper og hele 44 livsstilstyper, hvor hver
Mosaic Gruppe omfatter de husstande, som ligner hinanden mest inden for demografi,
boligforhold, kabs- og medieadfzerd, praeferencer og gkonomi.

L[ F

500+ mio \
informationer

DANMARKS
STATISTIK

Ambrition

cpr

Det Gentrale Personregister

118.DK

© AMBITION

Velhavende

Velstillede i provinsen Etablerede
F19 F20 Moderne akbavere
formuende A2

of’ ?rmiueiygge

Veluddannede pa
vej

AD1

F18
131
4 F17
Socigle 622

2 G
> \ Qrskelle Overskud midy/i livet
Ungt Singler unda =

feellesskab i \| uddannelg @3
byen

I N
s Z£ldreliv ga landet

Seniorer! (ned
L44

plus pé ko
143 L41

Omsorg i den 3.

Uden midler

apeJwopue]

Analysen indeholder dybdegaende

indblik i bade kunder og markedet.

Markeds
-daekning

Enkel

Korrelation ;
variable




e marketlngplatform

time to be

‘ Spargsmal, idéer
eller input?

jak@ambition.dk
kim@marketingplatform.com
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