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Det vigtigste ved  
Black Friday kampagner



Black Friday 

Øg ‘brand awareness’ før Black 
Friday 

Test nye taktikker og 
vækstmuligheder 

Inspirer med kreativ visualisering  

Source: Harvard Business Review, Think With Google  

“ En følelsesmæssig forbindelse 
mellem et 'brand' og deres publikum 
betyder mere end kundeservice. 

- Harvard Business Review 

https://hbr.org/2016/08/an-emotional-connection-matters-more-than-customer-satisfaction
https://www.thinkwithgoogle.com/intl/en-cee/insights-trends/industry-perspectives/seasonal-calendar-retail-marketing/


Det vigtigste op til Black Friday

Start markedsføringen tidligt 

Er du mobiloptimeret? 

Overvej dine kunders komfort 
- f.eks. aflevering ved 
kantsten 

Source: PwC, Digital Commerce 360, Digital Commerce 360

23.3% = vækst i ‘Køb Online - Afhent i 
butikken’  i juli (sammenlignet med juni).  

77% af transaktioner var online. 
Tyskland (75%) og Holland (66%) 
handler også mere online end i 
butikken.

68% stigning i detail køb over mobilen i 
2019 

https://www.pwc.co.uk/industries/retail-consumer/insights/black-friday-cyber-monday.html
https://www.digitalcommerce360.com/article/coronavirus-impact-online-retail/
https://www.digitalcommerce360.com/2020/01/28/retail-spending-on-mobile-rises-68-during-holiday-2019/


BF Best Practice 
Customer Journey Eksempel

Data 
Email 
Name  

Last Name  

“Play to win“ 
(Build email permissions 
through a high converter 

pre peak season)

Early 
Oct

Sign-up

“The Perfect Purchase“

Data 
Age 

Gender  
Budget 

Location 
Preferences

Personality 
Type “A”

Personality 
Type “B”

BF Deals to: 
Type A

BF Deals to: 
Type B

Early 
Nov

No Sign-up

Promoted via Social Media to  
drive additional coverage

“Win Early VIP Entry“

Mid 
Nov

Earn a discount



Derfor skal du prioritere dine emails
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GÆST
Thomas Nordborg 

CMO & CDO 
Intersport



13

INTERSPORT 
X 
LEADFAMLY

25-09-2020, Thomas Nordborg



58 LANDE 
6150 BUTIKKER
EUR 11,9 MIA.



■ INTERSPORT stores
■ Intersport.dk
■ INTERSPORT Outlet
■ The Athlete’s Foot
■ Theathletesfoot.dk
■ Outlet Sport stores
■ Colloseum

INTERSPORT GROUP DENMARK A/S

Næsten 100 fysiske butikker
2 webshops



RETAIL DRIVEN  
IN BUSINESS FOR 52 YEARS



NY KAMPAGNE? 
 
→ KANALER  
→ FOKUSOMRÅDER



9/25/202018

BLACK
FRIDAY





Spil:
■ Dropgame
■ Slotmachie
■ Spil?? Vind skirejse



Spil formål:
1. Nye medlemmer i Club INTERSPORT
2. Indsamle data på eksisterende medlemmer
• Køn, interesse 

3. Konkurrence integreres i tilbudsavis: Vind skirejse



Formål:
■ Nye subscriptions
■ Data på eksisterende kunder
■ Time spent with brand



Indsamling af nye 
medlemmer



Trafik til butik



Aktivere  
eksisterende 
medlemmer



 THANK YOU!
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Inspiration Station



Vitamasques
Formål: 
Få en krog i målgruppen før 
Black Friday  

Resultat: 
01:05 minutter i gennemsnit brugt pr. besøg 
83% mobil 
60 % færdiggjorde spillet 

Præmie: 
Vind adgang til ‘pre-sale’ 

Påvirking 
  3-4x ROAS på FB/Insta ads 
  Lav omkostning af 3,50kr pr. besøg 



Bedre Nætter
Formål: 
Engagere og aktivere deres målgruppe  under "Black 
Friday weekenden” 
Indtræk til Black Friday Tilbud 

Results: 
00:52 sekunder engageret i spillet 
74% spillede på mobilen 

Sprogversionerede kampagnen på tværs af 
markeder (SE+NO+DK) 



Hvad har vi lært?

Start tidligt!  

Vær unik - skil dig ud blandt massen af kampagner 

Maksimer virkningen og tænk hele Customer Journey 

Gamification sætte ild til din Black Friday kampagne 
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Q&A




