


10 automations
Du helt sikkert (måske) ikke har i dag …



Peter Kragh Lauritsen, CPO i Texta A/S. 

Texta er et digitalt marketingbureau fra Aarhus og 
Holstebro. Vi arbejder med inbound marketing og 
hjælper blandt andet virksomheder som Jane Kønig, 
Creativ Company og EYDA med e-mailmarketing. 

Først det kedelige



Det er ikke alt, vi skal tale om, der kan lade sig gøre i alle 
systemer eller som standard i det system, du bruger.

Kig på nogle af de større drenge på markedet, hvis du vil 
have mulighed for virkelig at arbejde bredt og dybt med 
automation. Afhænger også rigtig meget af dit CMS. 

Disclaimer I



Det er ikke alle automations, der er relevante for alle. Det 
afhænger rigtig meget af dit brand og øvrige marketing.

Men jo, du kan også godt sende og automatisere meget, 
selvom du er meget striks omkring dit brand. Vores 
erfaring er ⅔-dele er mere eller mindre relevante. 

Disclaimer II



Du skal ikke starte her. De flows, vi kigger på i dag, er en 
etape 2 eller 3. Kast dig over de lavthængende frugter.

Dermed ikke sagt at der er tale om nørde-flows, som 
ikke rigtig har noget impact. Det har de i høj grad. Men 
først når du har de grundlæggende elementer på plads. 

Disclaimer III
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Segmentbaseret
Automations baseret på adfærd (eller mangel på samme)



Når folk tilmelder sig en “Back in 
Stock”-liste, er det et kæmpe 
købssignal, som mange lader gå tabt. 
Det er synd og dyrt. 

I stedet for at sende potentielle 
kunder i armene på konkurrenterne 
kan du præsentere alternative, 
lignende produkter.  

#1 Pre Back in Stock



Trigger: Tilmeldt sig liste for at få 
besked, når produkt er på lager igen.

Formål: Handle på umiddelbar 
købsinteresse her og nu. 

Indhold: Forslag til alternative, 
lignende produkter, der er på lager.

#1 Pre Back in Stock





En del af flow-gruppen, vi kalder 
støvsugerautomations. De fanger al 
den adfærd, hvor det ikke lykkedes i 
første omgang med standard-flows. 

Du har en automation til, når kontakter 
har kigget én gang eller flere via splits. 
Men hvad med dem, der kigger rigtig 
mange gange på kort tid?

#2 Frequent Browser



Trigger: Mange produktsidebesøg 
over kort tid, men ikke købt.

Formål: Forlængelse af browse 
abandonment og undgå tabt salg. 

Indhold: Call to Action ift. 
rådgivning/vejledning og incitament.

#2 Frequent Browser





Meget adfærd er måske i sig selv ikke 
et kraftigt købssignal. Men sker mange 
ting samtidig kan det være et udtryk 
for en høj købsinteresse. 

High intent-automations støvsuger 
alle de tilfælde, hvor dine 
standard-flows ikke lykkedes og 
samler intent-adfærd i én gruppe.

#3 High intent



Trigger: Kombinationer af sidebesøg, 
Added to Cart, Checkout Started mv. 

Formål: Støvsugerautomation og 
“mange bække små”. 

Indhold: Call to Action ift. 
rådgivning/vejledning og incitament.

#3 High intent





Custom triggers
Automations baseret på events, du definerer/opsætter



Når dine kunder har været i checkout, 
får du ikke et større købssignal. Det er 
det tætteste, du kommer på et køb, 
ik? Eller hvad? Måske ikke. 

Afhængigt af din betalingsløsning og 
gateway kan du opsætte et event i 
steppet efter checkout og et flow til 
besøg, hvor betalingen fejlede. 

#4 Payment Abandonment



Trigger: Forsøgt at gennemføre køb, 
men betaling er fejlet. 

Formål: Vinde kunden tilbage og 
forsøge at finde årsagen.

Indhold: Opfordring til at kontakte 
kundeservice eller at forsøge igen.

#4 Payment Abandonment





Rigtig mange webshops tilbyder en 
ønskelistefunktionalitet gennem en 
app eller Ønskeskyen. Det kan du 
bygge automations op omkring. 

Særligt Wishlist Price Drop og 
Wishlist Low in Stock kan virkelig rive 
noget omsætning igennem, særligt i 
forbindelse med højtider. 

#5 Wishlist



Trigger: Tilmeldt sig liste for at få 
besked, når produkt er på lager igen.

Formål: Handle på umiddelbar 
købsinteresse her og nu. 

Indhold: Forslag til alternative, 
lignende produkter, der er på lager.

#5 Wishlist





Giver du dine besøgende mulighed 
for at tilføje produkter til en liste over 
favoritter eller ting, de synes om? Det 
kan du bruge i dine flows. 

Enten som et selvstændigt flow 
(Favorite Abandonment) eller som en 
property, flowfilter eller i splits for at 
lave personligt indhold.

#6 Added to Favorites



Trigger: Kigget på et produkt og 
brugt funktionen “Added to Favorites”.

Formål: Mere direkte kommunikation 
og en udvidet browse abandonment. 

Indhold: En tilpasset form for din 
almindelige browse abandonment. 

#6 Added to Favorites 





Date properties
Automations baseret på datoer, du/kontakten definerer



#7 Last Visit
Hvornår har dine kontakter sidst været 
forbi dit website? Shoppen spiller en 
kæmpe rolle i at holde relationen i 
live, og alt starter med et besøg. 

Last Visit kører typisk sideløbende 
med sunsetting og omfatter også 
aktive kontakter, der åbner dine mails, 
men ikke kigger forbi webshoppen.



#7 Last Visit
Trigger: Mere end X dage siden Active 
on Site/Last Visit Date. 

Formål: Sikre relationen og at dine 
kontakter løbende slår vejen forbi. 

Indhold: Personlige anbefalinger, nye 
produkter, nyt indhold eller lign. 





#8 Bestsellers
Automation, der kan tilpasses ud fra 
dine ønsker og krav til både 
modtagere, frekvens, indhold, feeds, 
datoer, tidspunkter mv. 

Et af de mest simple flows 
overhovedet, men som bare giver 
mening. Mere tid. Mere spillover. Og 
masser af omsætning. 



#8 Bestsellers
Trigger: Segment- eller 
property-baseret ud fra dine ønsker. 

Formål: Highlight og spotlight på de 
mest populære produkter. 

Indhold: Tematiseret template, relativt 
generisk copy og produktfeed.





#9 Discounted Products
Hvem vil ikke gerne gøre en god 
handel? Det vil dine kontakter. Og du 
har måske også produkter, hvor du 
gerne vil give rabat.

I stedet for at give rabat på dine 
flagship-produkter kan du bruge din 
“Tilbud” eller “Udsalg”-side og 
produkterne her som incitament. 



#9 Discounted Products
Trigger: Segment- eller 
property-baseret ud fra dine ønsker. 

Formål: Highlight og spotlight 
produkter på udsalg/med rabat. 

Indhold: Tematiseret template, relativt 
generisk copy og produktfeed.





#10 Multiple Dates
Du kender og bruger nok det klassiske 
fødselsdagsflow. Hvorfor ikke udvide 
konceptet til andre end bare 
modtageren selv? 

Der er så mange dage og 
begivenheder, der betyder noget. 
Børnenes fødselsdag? Familiens? 
Kæledyr? Parforholdets mærkedage? 



#10 Multiple Dates
Trigger: X dage til dato, du har 
indsamlet eller fået af din kontakt. 

Formål: Afhænger af den konkrete 
dato og kontekst. 

Indhold: Afhænger af den konkrete 
dato og kontekst. 





Leads kommer først
Automatisering er fremtiden. Det er 
der slet ingen tvivl om. Men alle de 
ting, vi har været igennem i dag, er 
ligegyldige uden (gode) leads. 

Mange af de øvelser, vi arbejder på, er 
på relativt store konti. Har du “kun” et 
par tusind permissions, skal du starte 
med at opbygge dine lister. 



Jeg har allerede nævnt det, men 
det kan ikke understreges ofte nok. 
Ofte er det største afkast på den 
korte bane de nemme indsatser. 

Mange af de 10 automations (og 
290 andre), vi har talt om i dag, 
kræver ekspertviden og teknisk 
forståelse. Der er stor risiko for fejl.

Start stort, men snævert



Lov mig det her
Jo mere du automatiserer, des mere 
opmærksom skal du være på juraen. 
Husk, at det er personoplysninger, du 
indsamler, opbevarer og bruger. 

Når du begynder at sende mere og 
vide mere om dine kontakter, kræver 
det også større selvdisciplin ift. ting 
som struktur, oprydning mv. 



Det var det …
… Og vi har stadig kun kradset i 
overfladen af alle de muligheder, du 
har for at automatisere hele eller dele 
af dit arbejde med e-mailmarketing.

I sidste ende vinder det gode indhold 
over smart teknik. But why not both? I 
dag er mange brands blinde eller 
tavse på rigtig mange touchpoints.





Skal vi dele netværk? 
Jeg deler løbende nyt om 
e-mailmarketing og inbound 
marketing generelt. Du er velkommen 
til at connecte med mig på LinkedIn. 

Tilmeld dig #RespektForDinIndbakke, 
vores nyhedsbrev, hvis du vil have 
dugfrisk viden. Og kig forbi vores 
stand for at få en gratis bog. 




