Datadrivet

Stort, harigt och fluffigt?

Sa arbetar du datadrivet inom
event- & upplevelsebranschen!
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Om MarketHype

Denna guide ar skapad ar 2023
av MarketHype Sweden AB.

MarketHype ar ditt system f&r marknadsforing av
upplevelser. Vi kopplar enkelt ihop din kunddata, ger
vardefulla insikter och anvander den senaste
tekniken for att snabbt dka din férsaljning. All data
sparas i en saker molnlésning med inbyggda
funktioner for korrekt GDPR-hantering.




01. Introduktion

Nej, det behéver inte vara sarskilt avancerat. Att jobba med datadriven
marknadsforing kan vara helt underbart och effekterna av arbetet
likasa. Datadrivet handlar om att basera dina aktiviteter och beslut pa
data i stallet f6r magkansla, dar du identifierar dina kunders beteenden,
ar relevant i din kommunikation och uppnar en hégre kundlojalitet.
Datan ar kort och gott ditt facit.

Men, maste du arbeta datadrivet? Ja, det maste du faktiskt. Dina kunder
m&ts av upp till 20 000 budskap varje dag. Om du anvander kunddatan
- som den guldgruva och hardvaluta den faktiskt ar - pa ratt satt, kan
du sticka ut i bruset av alla budskap och skjuta prick i stallet for hagel.
Genom relevant och personlig kommunikation, i ratt kanal och vid ratt
tidpunkt, har du alla férutsattningar i varlden att lyckas.

Sa var borjar du? Hur ska du fa ihop alla spridda excel-listor och vad
ska du méata? Hur kan du fa fler aterkommande gaster? Lugn, bara lugn.
Med denna guide lar vi dig allt du behdver veta for att komma igang.
Fran utmaningar i evenemangsbranschen och grundldggande utgangs-
punkter, till insamlandet av data och hur du agerar pa den.

Nu kor vil




02. Utmaningar inom eventbranschen

Dina kunder képer
inte en troja. De
koper en forvantan.

Tank dig en person som ar pa H&M, pa jakt efter en stickad tréja. Plaggen
hénger snyggt uppradade pa galgar och kunden kan bade se, réra och
testa kladerna. Nar kunden hittat den perfekta tréjan, betalar kunden
och lamnar butiken.

Funkar det sa nar du saljer evenemang och upplevelser? Knappast.
Nar du saljer upplevelser — en hotellnatt, en sittplats till en fotbolls-
match eller en teaterbiljett - finns det ett gang utmaningar.

Vi listar nagra av dem har nedan.

1. Kunden kdper inte en troja

En upplevelse ar inte en fysisk produkt som kunden kan kdnna och
klamma pa - det ar inte en tréja fran H&M. En upplevelse ar snarare
en tjanst, en férvantan, en bild av nagot.

2. Olika tidpunkter for kép & konsumtion

Kunden képer nu, men konsumerar upplevelsen langre fram.

3. Andringar i bokningen

En bokning kan andras flera ganger innan den konsumeras. Tillval
kan tas bort och laggas till. Sdval ombokningar och avbokningar som
avhopp kan ske.
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4. Olika intryck

Upplevelsen av det du séljer kan skilja sig &t mellan kdp och verklighet.
Verkligheten maste dock stdmma 6verens med det du malar upp i din
kommunikation, annars kan du fa missndjda kunder.

5. Tekniska begriansningar

En del sajter kan till exempel inte ge ut rabattkoder fér att fa kunden
att signa upp sig pa nyhetsbrev. Finns nagra begrénsningar hos er?

6. Datan ar utspridd

Med férsaljning av upplevelser kommer data pa en massa olika stéllen.
Du ska ha koll pa datan fran biljettsystemen, sociala medierna och
inpasseringssystemen, nar du egentligen vill samla alla kanaler och
system dar dina gaster méter dig, pa ett enda stélle.

Med utmaningar kommer méjligheter,
eller hur?




03. Darfor datadrivet

gdst,

budiskap,
CEREN

Datadrivet handlar om att vara kundcentrerad. Ju mer du vet om dina
gaster, desto mer relevant kan du vara och desto ndjdare besdkare

far du. Att du ska jobba datadrivet har du vid det har laget troligen
forstatt, men ibland ar det svart att hitta motivationen till varféor du ska
fortsatta gora det. P4 nasta sida far du darfér ta del av 10 effekter som
du far genom att arbeta datadrivet.

.ﬂ Audience v Marketing ~  S3

Audience

29 28090

372

GENDER
® Male
Female
Other
Unknown




03. Darfor datadrivet

10 effekter du fir genom
att jobba datadrivet:

Mangder av ny know-how och kundkannedom
- segment, malgrupper och urval

Hogre spend bland dina kunder

Fler &terkommande gaster

Okad kundlojalitet

Okad beldggning

Besparing i marknadsfoéringskostnader

Okad trovardighet - eftersom du inte spammar
alla med allt

Mojlighet att testa crazy

Simultan synlighet i flera kanaler

KK KRR K

Na ratt gast, med ratt budskap, i ratt kanal
och vid ratt tidpunkt




08. Darfor datadrivet

Vad ska du mata?

Du kan exempelvis mata:
——> Vad det kostar att sélja en biljett eller ett rum
——> Hur mycket som spenderas genom hela gastresan
——> Hur ofta dina kunder kommer tilloaka
——> Hur lang tid som gar mellan kép och besdtk
——> Hur ladnge du far behalla en besékare
——> Vad du tjanar pa en kund &éver en livstid

——> Kundbortfall (churn]

Psst!

Méanniskor lamnar sma spar
av data hela tiden - pa
lunchen, nar alarmet pa
morgonen ringer och nar
Google-assistenten ombeds
berdtta om dagens vader.
Det ar viktigt att du som
féretag tar hand om den
data som ar av betydelse
for just din verksamhet.




04. Processen &

Samla. Analysera.
Ageral

Nu har det antligen blivit dags. Dags for dig att vara modig och |ata
processen, som ska gora dig till en vinnare, kéra igang. Ar du taggad?
Det ar vil

Forst vill vi flika in och sédga att processen ar just en process. En
arbetsprocess, inte ett system. Det handlar om ett andrat arbetssatt
dar du behdver fa med hela organisationen pa taget - annars ar det
inte 16nt. Processen behdver dock inte vara svar. Det handlar mest om
att bestdmma dig och fokusera pa nyttan av det datadrivna arbetet.




04. Processen




04. Processen

Frequent customers

People who makes a purchase from us at
lease once a month

Email activity ~ where email i Summer greetings

and contact  opened the email

Cancel
Location is near Stockholm (Sweden)

with 10 km radius from city center

Cancel




04. Processen
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04. Processen
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Winner winner
chicken dinner!

Du vinner nar du kan kommunicera relevant innehall till dina gaster
— i ratt kanal och vid ratt tidpunkt - baserat pa information om tidigare
kdp, beteenden och preferenser.

Du vinner nar du kan rekommendera dina gaster ratt produkt innan de
ens vet att behovet finns.

Du vinner nar processerna starker kundlojalitet och ditt varumarke.
Du vinner nar du dkar din serviceniva och far verktyg fér att mer
effektivt 6ka belaggningen - arbetet leder till hdgre intakter och du

minskar dina anskaffningskostnader.

Du vinner nar du ar trovardig och nar dina gaster kommer tillbaka.
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Vill du veta mer?

Kanns det fortfarande svarnavigerat i den
datadrivna djungeln? Vi finns har for dig! Las mer
och ta kontakt med oss pa var hemsida:
markethype.io
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