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Om MarketHype
Denna guide är skapad år 2023 
av MarketHype Sweden AB.

MarketHype är ditt system för marknadsföring av 
upplevelser. Vi kopplar enkelt ihop din kunddata, ger 
värdefulla insikter och använder den senaste 
tekniken för att snabbt öka din försäljning. All data 
sparas i en säker molnlösning med inbyggda 
funktioner för korrekt GDPR-hantering.
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Datadrivet – stort,
hårigt och fluffigt?

01. Introduktion

Nej, det behöver inte vara särskilt avancerat. Att jobba med datadriven 
marknadsföring kan vara helt underbart och effekterna av arbetet 
likaså. Datadrivet handlar om att basera dina aktiviteter och beslut på 
data i stället för magkänsla, där du identifierar dina kunders beteenden, 
är relevant i din kommunikation och uppnår en högre kundlojalitet. 
Datan är kort och gott ditt facit.

Men, måste du arbeta datadrivet? Ja, det måste du faktiskt. Dina kunder 
möts av upp till 20 000 budskap varje dag. Om du använder kunddatan 
– som den guldgruva och hårdvaluta den faktiskt är – på rätt sätt, kan 
du sticka ut i bruset av alla budskap och skjuta prick i stället för hagel. 
Genom relevant och personlig kommunikation, i rätt kanal och vid rätt 
tidpunkt, har du alla förutsättningar i världen att lyckas.

Så var börjar du? Hur ska du få ihop alla spridda excel-listor och vad 
ska du mäta? Hur kan du få fler återkommande gäster? Lugn, bara lugn. 
Med denna guide lär vi dig allt du behöver veta för att komma igång. 
Från utmaningar i evenemangsbranschen och grundläggande utgångs-
punkter, till insamlandet av data och hur du agerar på den. 

Nu kör vi!
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Dina kunder köper 
inte en tröja. De 
köper en förväntan.

02. Utmaningar inom eventbranschen

Tänk dig en person som är på H&M, på jakt efter en stickad tröja. Plaggen 
hänger snyggt uppradade på galgar och kunden kan både se, röra och 
testa kläderna. När kunden hittat den perfekta tröjan, betalar kunden 
och lämnar butiken.

Funkar det så när du säljer evenemang och upplevelser? Knappast. 
När du säljer upplevelser – en hotellnatt, en sittplats till en fotbolls-
match eller en teaterbiljett – finns det ett gäng utmaningar. 
Vi listar några av dem här nedan.

1. Kunden köper inte en tröja
En upplevelse är inte en fysisk produkt som kunden kan känna och 
klämma på – det är inte en tröja från H&M. En upplevelse är snarare 
en tjänst, en förväntan, en bild av något.

2. Olika tidpunkter för köp & konsumtion
Kunden köper nu, men konsumerar upplevelsen längre fram.

3. Ändringar i bokningen
En bokning kan ändras flera gånger innan den konsumeras. Tillval 
kan tas bort och läggas till. Såväl ombokningar och avbokningar som 
avhopp kan ske.
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4. Olika intryck
Upplevelsen av det du säljer kan skilja sig åt mellan köp och verklighet. 
Verkligheten måste dock stämma överens med det du målar upp i din 
kommunikation, annars kan du få missnöjda kunder.

5. Tekniska begränsningar
En del sajter kan till exempel inte ge ut rabattkoder för att få kunden 
att signa upp sig på nyhetsbrev. Finns några begränsningar hos er?

6. Datan är utspridd
Med försäljning av upplevelser kommer data på en massa olika ställen. 
Du ska ha koll på datan från biljettsystemen, sociala medierna och 
inpasseringssystemen, när du egentligen vill samla alla kanaler och 
system där dina gäster möter dig, på ett enda ställe. 

Med utmaningar kommer möjligheter, 
eller hur? 
Den stora fördelen med upplevelser är att de är just förväntningar. 
Din kund längtar så ofantligt mycket efter den där dagen då hen ska få 
skåla och skråla i publikhavet, bada bubbelpool tillsammans med sin 
kärlek eller inspireras av en framgångsrik föreläsare.

Dina kunders förväntningar och längtan ska du nyttja.

02. Utmaningar inom eventbranschen



Nå rätt gäst, 
med rätt budskap, 
i rätt kanal och 
vid rätt tidpunkt. 

03. Därför datadrivet

Datadrivet handlar om att vara kundcentrerad. Ju mer du vet om dina 
gäster, desto mer relevant kan du vara och desto nöjdare besökare 
får du. Att du ska jobba datadrivet har du vid det här laget troligen 
förstått, men ibland är det svårt att hitta motivationen till varför du ska 
fortsätta göra det. På nästa sida får du därför ta del av 10 effekter som 
du får genom att arbeta datadrivet.
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10 effekter du får genom 
att jobba datadrivet:

Mängder av ny know-how och kundkännedom 
– segment, målgrupper och urval

Högre spend bland dina kunder

Fler återkommande gäster

Ökad kundlojalitet

Ökad beläggning

Besparing i marknadsföringskostnader

Ökad trovärdighet – eftersom du inte spammar 
alla med allt

Möjlighet att testa crazy

Simultan synlighet i flera kanaler

Nå rätt gäst, med rätt budskap, i rätt kanal 
och vid rätt tidpunkt
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Vad ska du mäta?

Du kan exempelvis mäta:

Vad det kostar att sälja en biljett eller ett rum

Hur mycket som spenderas genom hela gästresan

Hur ofta dina kunder kommer tillbaka

Hur lång tid som går mellan köp och besök

Hur länge du får behålla en besökare

Vad du tjänar på en kund över en livstid

Kundbortfall (churn)
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03. Därför datadrivet

Psst!

Människor lämnar små spår 
av data hela tiden – på 
lunchen, när alarmet på 
morgonen ringer och när 
Google-assistenten ombeds 
berätta om dagens väder. 
Det är viktigt att du som 
företag tar hand om den 
data som är av betydelse 
för just din verksamhet. 



Samla. Analysera. 
Agera!

04. Processen

Nu har det äntligen blivit dags. Dags för dig att vara modig och låta 
processen, som ska göra dig till en vinnare, köra igång. Är du taggad? 
Det är vi!

Först vill vi flika in och säga att processen är just en process. En 
arbetsprocess, inte ett system. Det handlar om ett ändrat arbetssätt 
där du behöver få med hela organisationen på tåget – annars är det 
inte lönt. Processen behöver dock inte vara svår. Det handlar mest om 
att bestämma dig och fokusera på nyttan av det datadrivna arbetet.
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Processen i 4 steg

1. Samla data

2. Analysera, visualisera & 
segmentera

3. Agera på data

4. Få access & bygg lojalitet
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Vilka datakällor använder du? Behövs all data? 
Troligen behöver du inte all data, men du måste 
tillsammans med dina kollegor tydliggöra vad ni 
vill uppnå och därefter välja vilken data ni ska 
fokusera på för att kunna nå målen.

Några datakällor att kolla på:

• Transaktionsdata
• Beteendedata
• Hemsidestatistik
• Data från dina biljettsystem
• Sociala medier-statistik
• Data från din medlemsklubb
• Streamingtjänstdata

Kom ihåg att du inte behöver samla all data på 
en och samma gång, utan att det handlar om 
att börja börja. Börja enkelt!

Steg 1: Samla data

04. Processen



Nu är datan insamlad och du ska analysera den! 
Genom att dessutom visualisera den blir det 
enklare för alla inblandade – inklusive dig själv 
– att förstå datan. Eftersom du vill att 
företaget ska vara kostnadseffektivt och 
trovärdigt, behöver du ta reda på vem som är 
din bästa gäst. Vem köper och vad köper 
kunden? 

I det här steget ska du med ovan anledning 
också segmentera och bygga kluster av dina 
kunder. Varför? För att veta vem du ska 
prata med, när du ska prata med kunden, i 
vilken kanal och med vilken frekvens. Segment 
kan skapas utifrån intressen – jazz, metal eller 
pop – men även demografi och köpbeteenden. 
Seniorer, early birds och fotbollsfans är tre 
exempel på segment. 

Psst! Tänk på att segment är dynamiska. 
Gäster far in och ut genom de olika segmenten 
beroende på nya beteenden, intressen och vad 
som kommuniceras till kunderna.

Steg 2: Analysera, 
visualisera & segmentera
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04. Processen
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Kanske är steg 3 det roligaste steget? Att 
genomföra marknadsaktiviteter baserade på 
datan och segmenten du tagit fram. Du vill ju 
håva in gäster nu, nu, nu!

När du nu vet vilka du vill kommunicera med, 
behöver du veta var kunderna finns. Vilka 
kanaler använder de? E-post, Instagram, Tiktok 
eller annan plattform? Använd multipla kanaler 
och våga skicka flera gånger. Att köpa en 
biljett till ett evenemang är, som tidigare 
nämnt, ett större steg än att köpa en tröja på 
H&M eller en kaffe på Espresso House. Kunden 
behöver värmas upp.

När du kommunicerar med kunden bör du veta:

• Innehåll – vad vill du säga?
• Målgrupp – vem vill du säga det till?
• Kanaler – var ska du säga det?
• Frekvens – hur ofta och när ska du prata 

med dina kunder?
• Mål & syfte – vad vill du uppnå med dina 

kommunikationsinsatser och vilken är din 
call-to-action?

Steg 3: Agera på data

04. Processen



Identifierade gäster är nyckeln till lyckad 
marknadsföring, eller hur? (Ja!) 

Du vill få så många identifierade gäster och 
samtycken som möjligt. Ju större kundbas du 
har, desto mer data får du tillgång till och 
desto mer relevant kommunikation kan du 
skapa. I det fjärde och sista steget ska du 
därför planera för hur du kan fånga in 
gästerna. Hur ökar du andelen samtycken? 
Kan du lova kunden att endast skicka 
relevanta saker, om hen signar upp sig på ditt 
nyhetsbrev? Hur kan du omvandla kunden till 
din kompis? 

Här gäller det att tänka kreativt! Det kan 
handla om att bjuda in gästen till en 
medlemsklubb med exklusiva erbjudanden, 
skapa fantastiska nyhetsbrev som ger 
mervärde eller låta gästen ta med sig sin 
bästa kompis helt gratis vid nästa besök. 
Testa dig fram! Och glöm inte att utvärdera 
dina strategier.

Steg 4: Få access & 
bygg lojalitet
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04. Processen



Winner winner,
chicken dinner!

05. Fira dina framgångar

Du vinner när du kan kommunicera relevant innehåll till dina gäster 
– i rätt kanal och vid rätt tidpunkt – baserat på information om tidigare 
köp, beteenden och preferenser. 

Du vinner när du kan rekommendera dina gäster rätt produkt innan de 
ens vet att behovet finns.

Du vinner när processerna stärker kundlojalitet och ditt varumärke.

Du vinner när du ökar din servicenivå och får verktyg för att mer 
effektivt öka beläggningen – arbetet leder till högre intäkter och du 
minskar dina anskaffningskostnader.

Du vinner när du är trovärdig och när dina gäster kommer tillbaka.
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Vill du veta mer?
Känns det fortfarande svårnavigerat i den 

datadrivna djungeln? Vi finns här för dig! Läs mer 
och ta kontakt med oss på vår hemsida:

markethype.io


