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° AFFARSMAL TILL KUNDBETEENDE

Vad ska Black Friday
faktiskt astadkomma?

Samma omsattningsmal kan krava helt olika CRM-strategier. Borja med att
vara tydlig med vilket kundbeteende ni vill paverka for att na affarsresultatet.
Black Friday-malet behdver vara mer konkret an “sélja mer”.

Bérja med tva fragor:
1. Vilken affarseffekt vill vi skapa?
2. Vad behéver kunden gdéra annorlunda for att vi ska na dit?

Om malet dr...  Davill vi fa kunden att... CRM-fokus
Fler aterkop Gora sitt andra eller nasta kop Kopintervall, tidigare kdp, relevanta produkter
Fler nya kunder Gora sitt forsta kop Listtillvaxt, welcome, konvertering
Hogre AOV Kopa mer per order Bundles, cross-sell, troskelerbjudanden
Reaktivering Borja handla igen Inaktiva kunder, tidigare beteende, relevans
Hogre Ibnsamhet Konvertera utan onddigt stor rabatt  Selektiva incitament, segmentering

CRM-fragan Utan:

ar inte: Vad vill vi fa
Vad ska vi skicka? kunden att gora?

al

Fler aterkop Fler nya kunder Hogre lonsamhet
Fa engangskopare Attrahera nya kunder med Oka forsaliningen utan att ge bort

att gora sitt andra kop. potential att bli aterkommande. mer marginal an nédvandigt.
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e SEGMENTERING

Vilka kunder ar viktigast
for just ert mal?

Kunder har olika behov, férvantningar och relation till ert varumarke. Darfor ska
ni inte skicka samma kommunikation till alla. Fragan ar vilket beteende ni behdver
paverka for att na affarsmalet.

Darfor bér segmenteringen boérja med:
Vilken kundgrupp behéver férandra sitt beteende for att vi ska na vart affarsmal?

Kundgrupp CRM-fragan
VIP-kund Hur beldnar vi relationen utan att ge bort onddig marginal?

Engangskopare Vad krévs for att fa till kop nummer tva?
Ny prenumerant Vad behdver de for att vaga gora forsta kdpet?

Inaktiv kund Vad kan goéra oss relevanta igen?
Tidigare BF-kund Vad far dem att dterkomma i ar?
Hog intent-kund Vad hindrar dem fran att slutféra kdpet nu?

psstt Ett segment ar relevant

forst nar ni kan svara pa

Skapa inte segment

bara for att ni kan. gruppen behover

ett annat budskap,
erbjudande eller timing.
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e ERBJUDANDE

Behover alla kunder
samma rabatt?

Nej. Borja med kundens situation, inte rabattnivdn.

O

Rabatten ar

ett verktyg.
Inte strategin.

For vissa kunder ar priset det som avgor. Fér andra kan ratt produkt, ratt timing,
exklusivitet eller trygghet vara viktigare. Ju battre ni forstar vad som hindrar
kunden fran att ta nasta steg, desto lattare blir det att valja ratt incitament.

Vad vill vi fa . .
Kundgrupp .. Vad kan hindra dem? Erbjudande att testa
dem att gora?
VIP-kund Kdpa igen / kanna sig Behdver kanske Early access, exklusivitet,
varderad ingen rabatt alls. VIP-erbjudande, fortur.
L3q vana. osikerhet Relevant produktrekommendation,
Engangskopare Gobra sitt andra kop 9 ’ ' bundle, troskelerbjudande,

svag relation. . .
9 mindre riktad rabatt.

Kanner inte
varumarket annu.

Welcome-erbjudande, social proof,

N t
Yy prenumeran trygghet, bestseller-fokus.

Gora sitt forsta kdp

Reaktiveringserbjudande,
personlig kategori, tydlig
anledning att komma tillbaka.

Lag relevans eller svagt

Aterk
erkomma képbehov.

Inaktiv kund

Kopa igen under Vantar kanske pa Tidig access, personlig paminnelse,

Tidigare BF-kund

arets BF samma typ av deal. erbjudande baserat pa tidigare kop
Timina. osikerhet Reminder, produktbevis,
H&g intent-kund Slutféra ett kdp 9 leveransinfo, lager/FOMO,

eller produktfraga
P 9 ev. riktad incentive

VIP-kund

Vi vill f& kunden
att kopa igen.
Kunden behdver sannolikt
inte en stor rabatt.

Testa early access eller
exklusivitet istallet.

Engangskopare
Vi vill fa kunden att
goOra sitt andra kop.

Hindret kan vara lag
relevans snarare an pris.

Testa produktrekommendation,
bundle eller ett riktat
erbjudande.

@

Ny prenumerant

Vi vill f kunden att vaga
gora sitt forsta kop.

Hindret kan vara
osakerhet.

Kombinera ett erbjudande
med reviews, leveransinfo
och returer.
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@ ARBETSBLAD

Fyll i er Black Friday brief

Innan ni 6ppnar er kampanjkalender, samla de viktigaste strategiska besluten pa denna sida.
Spara och dela med teamet.

1. MAL: Vad vill vi dstadkomma?

2. KUND: Vem behover vi paverka?

3. HINDER: Varfor gor kunden inte redan det?

4. ERBJUDANDE: Vad kan fa kunden att ta nasta steg?
5. KOMMUNIKATION: Vad behoéver vi saga och nar?

6. KPI: Hur vet vi om det fungerade?

Fylli era svar nedan:

1. Vart viktigaste affarsmal med Black Friday ar: 2. Kundbeteende vi helst vill paverka ar:

3. De kunder vi framst behover paverka ar: 4. Det som sannolikt hindrar dem idag ar:

5. Det viktigaste mattet pa om vi lyckas ar: 6. Det vi inte vill behdva goéra fér att na malet ar:
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m CHECKLISTA

Innan ni oppnar
kampanjkalendern

Checklistan hjalper er sékerstalla att ni vet vad ni vill uppna, vilka kunder ni
behéver paverka och hur ni ska mata om Black Friday faktiskt blev lyckad.

4 N

Vi har ett tydligt primart affarsmal

Vi vet vilket kundbeteende som behover forandras

Vi har valt de viktigaste kundgrupperna

Vi vet varfor de behover olika kommunikation

Vi har identifierat vad som hindrar dem idag

Vi har valt erbjudande utifran hindret

Vi vet vilket KPI som visar om strategin lyckades

Vi anvander inte rabatt som standardlosning

Behover ni hjalp att omsatta
Black Friday ar en intensiv frﬁgorna i praktiken?
period. Strategin behover
darfor vara enkel nog att styra
efter nar tempot okar.

Vi hjalper er!

KONTAKTA 0SS





