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Velkomst og introduktion
SignUp Academy - Andreas Dirksen

Gamification i kunderejsen - fra lead til abonnent
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Styrken ved

GAMIFICATION | MARKETING

Hard wired

Mulighed

Den gennemsnitlige forbruger benytter
6 timer og 43. minutter online hver dag.

Mennesker et genetisk kodet til at
nyde og spille og konkurrere.

Dose

Vores hjerne lcenges efter disse kemikalier,
der har indflydelse pd vores lykke

(Dopamin, Oxytocin, Serotonin, & Endorfiner) ‘
Cut through the NOISE

LeadFom|
/ Source: TechnologyAdvice.com




Kom teettere pd dine medlemmer
Get

Aktivering af malgruppen, nye leads, data etc.

@ Keep Skab en tcettere relation, @g frekvensen samt tiden brugt med din malgruppe

G Indsamling af yderligere data for at personliggere oplevelsen,
rOw oge life time value og veer relevant frem for alt

N,
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Sporgsmal til refleksion: Hvordan er dine indsatser inden for ovenstaende 3 faenomener?



Customer Journey

ACQUISITION LOYALTY

!@l

Leadromly

Cut through the NOISE.



Customer journey Abonnement

Awareness

Memory game:
Hvor god er din
hukommelse?

_|_

@ f
in ©

Social Media

Consideration

Personality test:
Hvilken type er du/
hvem minder du om?

\
N
.
\

\
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> X

Retargeting/ Email
Display banners

Preference
datacaptured

Acquisition

Calendar:
Engager dine kunder
0g @g time-spend-
with-brand

Quiz:
Kender du til dine
fordele som
abonnent?

Scratchcard:
Tilmeld dig og vind
30 dages gratis

SN (TT0
O @Q . |24| D

&y B e

Retargeting/ Email
Display banners

&

Post purchase Email Social Retargeting/ Email
Media Display banners

Traffic +
purchase intent

Engagement +
Time with brand

Engagement
+ Time with brand
+ data enrichment



ALWAYS

START / END

LeadFamly




Guest:

Andreas Dirksen

CEO & Co-Founder,
Signup Academy
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Gaelder ALLE typer forretning!

Nye og gamle

Sma og store

Salg af: Produkter, services, viden
software og oplevelser
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Gaelder ALLE typer forretning! ExSy

Nye og gamle

Sma og store

Salg af: Produkter, services, viden
software og oplevelser

B2C og B2B ;

Det er de samme 20 trin til suchés! ,




Abonnementsforretninger tager nu Bk

academy

20% af al B2C ehandel i DK ifalge FDIH 7

vvvvvvvvvvvvv

Forbrug i mio. pr. kategori — halvar - abonnement

Magasiner/aviser
| . 340
Gaming & betting pagligvarer, mad o
365
Velgegrenhed 555

— Andet 200

Personlig pleje 150

Maltidskasser 725

Traening 790

14,7
mia

Transport 1.850

Internet 2.150

Streaming 1.980



Lande hvor Netflix er tilgaengelig B
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Kilde: Netflix



Lande med flest Netflix abonnenter Brkk

academy

# of Netflix subscribers by country

Map: Comparitech « Get the data « Created with Datawrapper

Kilde: LABS.ebanx.com
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Og vaeksten er eksplosiv! 3¢ RS

all 10Qra O ‘ aal - - \/1

THE SUBSCRIPTION ECONOMY INDEX LEVEL VERSUS
S&P 500 AND RETAIL SALES GROWTH

Kilde: Zuora 56 —s



Hvorfor den kaempe vaekst?




1: Fra ejerskab til adgang



1: Fra ejerskab til adgang

57% af os onsker
at eje mindre end i dag!




sign

1: Fra ejerskab til adgang  ESx&¥

éa A
Europeans value subscriptions for lower risks and

modern products
What do you consider attractive in durable goods

subscriptions? % of Europeans
No risk of maintenance or repair costs

Always a modern or up-to-date product

| can use a high quality product without
paying a high purchase price

It's cheaper than buying

It's better for the environment
(e.g. recycling, lower energy use)

| do not consider anything attractive 40%

N J

Source: Motivaction, ING Economics




2: Paradigmeskift



2: Paradigmeskift

Fokus er skiftet:

Fra salg og produkter/
services



2: Paradigmeskift

Fokus er skiftet:

Fra salg og produkter/services

Til fokus pa relationer
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”Vi vil ikke bare saelge et
produkt,

vi vil skabe en relation”

Nikolaj Leonhard-Hjort, Goodiebox
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MALET er at gore relationerne
sa LANGE og sa DYBE som muligt!!
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3 GRUNDE
TIL AT DU BOR OVERVEJE AT SKABE EN
SUCCESFULD ABONNEMENTSFORRETNING
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1: STARK FORRETNINGSMODEL!
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KUNDENS fordele rcademy

* Spare penge

» Eksklusivitet

* Convenience

* |nspiration

* Mindre kompleksitet
* Adgang til et netvaerk

=> Storre veerdi for kunden!



DINE fordele ved en abo-forretning



sigHp

DINE fordele ved en abo-forretningiazes

* En forretning der vokser markant hurtigere!!
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DINE fordele ved en abo-forretningiazes

» En forretning der vokser markant hurtigere!!

* Markant starre kundeloyalitet
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* En forretning der vokser markant hurtigere!!
* Markant stgrre kundeloyalitet

* Mere salg
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DINE fordele ved en abo-forretningiazes

En forretning der vokser markant hurtigere!!
Markant stgrre kundeloyalitet
Mere salg

Lobende kundedata

Mindre salgs- og marketingudgifter

Faste forudsigelige automatiske indtaegter
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NU: Du starter fra 0 hver mane de&ak

Udvikling i omsatningen
200

150
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— Traditionel forretning



En abo-forretning er meget sjovere
@ Sign
— academy

Udvikling i omsatningen
180

135

920
45 ‘
‘

0
Jan Feb Mar Apr Maj Juni Juli Aug Sep Okt Nov Dec

— Traditionel forretning
— Abonnements forretning



Robusthed => konkurrenceparameterth
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Accelerating

22.5%

Limited Impact
53.3%
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2: METODER OG
BEST-PRACTICES FINDES!



DE 20 TRIN TIL SUCCES sign’
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KONCEPTET REKRUTTERING
. Forretningsidéen 12. Skab tillid
. Medlemstilbuddet 13. Fa fat i de rigtige
Opfattet veerdi medlemmer
Forbrugsadfaerd 14. Byd velkommen

. Abonnementsmodellen
. Prissaetning
. Navne og psykologi

NO U AWN=

SKALERING
18. Gear til veekst
19. Salg mere
20. Bryd landegreenser

PLATFORMEN FASTHOLDELSE
8. Den tekniske platform . Minimer churn
9. Medlemsbetalinger . Belen loyalitet

10. Kundeservice . Handter udmeldelser klogt
11. Dkonomi og negletal
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GOR IKKE SOM AVISERNE!!
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DANMARKS INTERNATIONALE AVIS
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Jeg hiber,
at du
skammer

Oig oit ulaekre svin.
Du og din famitie

burde selv bo ,
under de forhold 3

0g blive t ul
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3: VINDUET ER ABENT N U !



Vinduet er abent NU!




Vinduet er abent NU!

practices og knowhow

 Masser af best-



Vinduet er abent NU!

practices og knowhow

Lav teknologisk og gskonomisk indgangsbarriere

 Masser af best-



Vinduet er abent NU! sign
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* Masser af best-practices og knowhow
» Lav teknologisk og gkonomisk indgangsbarriere
* Mange brancher med uudnyttet abo-markedspotentiale
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F é 10 minutters v ANDREAS DIRKSEN
gratis 1:1 sparring:
signupacademy.com/
kontakt b | +

SADAN SKABER

DU EN SUCCESFULD
ABONNEMENTS-
FORRETNING

AL




Customer journey Abonnement

Consideration

Awareness Acquisition

Personality test:
Hvilken type er du/
hvem minder du mest

Quiz:

Scratchcard:
Tilmeld dig og vind
30 dages gratis

Memory game:
Hvor god er din

hukommelse? fordele som

om? abonnent?
\ J O @
\\ )§ rf U
. J
J/\\

+ + + +
@ f S 4 S 4 N

In | | . . .
Retargeting/ Email Retargeting/ Email Post purchase Email
Social Media Display banners Display banners
Permissions Preference Traffic + Engagement +
datacaptured purchase intent Time with brand

Kender du til dine

Calendar:
F& leads og skab
omsaoetning

ny O X

Social Retargeting/ Email
Media Display banners

Engagement
+ Time with brand
+ data enrichment



Awareness. S50 xXO

Formal

* Nyt produkt i boghandlen

« Skab opmaerksomhed

omkring en ny barnebog
der skal involvere forceldre
0g bgrm

* Branding og
leadgenerering

saxo .. &~

= p AN =3

Deltag i vendespil og vind en signeret bog samt et
mgde med YouTube-stjernen Lakserytteren

En besked til dig fra Lakserytteren:

Jeg har sammen med mine venner fra Saxo lavet et mega sjovt vendespil, som du skal
gennemfgre for at vaere med i konkurrencen om at vinde et mgde med mig og en signeret
udgave af min nye fantasybog 'Griskernes hemmelighed' Mgadet vil blive filmet og lagt ud

pa Saxos facebookside og andre kanaler.
Prav vendespillet og giv din sgn eller datter denne chance.

Kh Lakserytteren

Ps. Sidste frist for deltagelse er 18. juni kl. 12.

PR@V VENDESPILLET




Consideration: Kristelig Dagblad

Formal:

» Engager mdalgruppen igennem
relevant indhold

° |ﬂdSOm|iﬂg C”C permissions Test: Hvilken ikonisk leder er du?

Er du retskaffen, streng, pragmatisk eller lidenskabelig? Og hvordan handler du, hvis
naboen draeber din kat? Holder du hovedet koldt, eller gar du til vildt modangreb mod

(kvalitet>kvantitet)

| denne personlighedstest kigger vi i krystalkuglen og spgrger dig om alt fra
» Lykkedes m t fastholde all
y e eS e O O Q S O e Q e karaktertraek til nabokrig, fra festlige stunder til danske tv-serier. Og formalet med det

hele? Vi spar om, hvilken ikonisk politisk leder du ligner mest!

(over 1.000) deltagere til ende

Start spillet




Acquisition VOO0

Formal: S
» Konvertere nye medlemmer

direkte ved at vinde lcengere

adgang til Mofibo
+ Kort interaktion hvor spilelementet
nar til formal at aktivere flere
oersoner end et traditionel push
oudskab

Prov lykken i vores paskespil.

Skrab 3 glade kaniner sa er du sa heldig at du far 30 dage gratis preveperiode (Bare

Start spillet




Formal:

Kommuniker

Service: -V

fordele ved FDM-

medlemsskabet

Genaktiverin

Mmedlemsska

g af kunder

Maksimer voerdien ved dit

O

RIsiko for chu
oroduktet

n, hvis ikke de bruger

m):

START
MOTOREN

S/ET FART PA
DIT MEDLEMSKAB

Konkurrencebetingelser

Test din viden i FDM FartQuiz og fa en overraskelse fra
FDMshop, nar du har gennemfert.

RACESTATUS

Du har 15 sekunder, til at svare pa hvert spergsmal. Svarer du rigtigt,
inden tiden er gaet; fardu.et flag i racet.



Loyalty: Alko

Formail:

« Aktivering af malgruppen fra
awareness hele vejen til opbygning
af loyalitet

» Vil gerne positionere sig som et
folkeligt forsikringsselskab

Velkommen til Alkas
julekalender

Hjeelp familien Juhl igennem december og vind fede
preemier

Hjeelp familien Juhl

Se de 24 kalendergaver og vinderne




Key Okeaways

Husk at taenk hele kunderejsen - samme content kan anvendes forskellige

steder | din journey
- Hvor er din kunde | deres mindset, for du pusher dem igennem journeyen’?

Gamification skal ikke erstatte din strategi - men supplere

Start med at teenke pa dit enskede outcome - derefter kan du brainstorme
0O koncept

!@!
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Lead Famly Get Keep Grow ‘



Cut through the

A I A ISE

ARV A




