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1. At have en personlig drøm eller vision 

for formålet med dit arbejde.

2. Hvordan du kan bruge den vision til at 

finde og plukke de bedste lavthængende 

frugter.

3. At reflektere over – og måske ændre –

dit mindset for arbejdet med loyalitet.

4. Hvordan små uperfekte indsatser kan 

skabe flotte resultater.

Der er 4 ting, jeg håber 
at mit oplæg kan 
inspirere dig til:



B2B 
eller 
B2C



Torben Rasmussen, stifter og direktør i Yulsn ApS

tr@yulsn.com | 20 14 40 56 | linkedin.com/in/torbenr

Lidt om mig

• 25 års erfaring med loyalitet, marketing 
automation og gamification

• Stiftede Yulsn i 2010

• Lancerede Yulsn Marketing Cloud i 2017

• Yulsn drevet af 4 partnere og i alt 9 ansatte

• Ca. 40 kunder, lange relationer, 
selvfinansieret med langsom vækst og 
uden exitstrategi.

mailto:tr@yulsn.com
tel:+4520144056
https://linkedin.com/in/torbenr
https://linkedin.com/in/torbenr


Lad os starte med at 
tale om begrebet 
lavthængende frugter



Altså mulighederne for 
let og hurtigt at skabe 
eller forbedre 
resultater.



Hvis der er 
lavthængende frugter i 
marketing, hvorfor er 
de så ikke plukket 
endnu?



Fordi der er så mange, 
at du knapt kan nå at 
samle de nedfaldne 
frugter op!



For at finde, prioritere 
og plukke de bedste 
frugter, skal du have en 
personlig vision for dit 
arbejde



Find en måde at løse 
dine daglige opgaver 
på, som bringer dig i 
den retning, du ønsker



Læs ”Loyalitet i turbulente tider”. Find 

information på loyalitet.info

Vil du bygge ægte 
loyalitet eller vil du 
bare gerne sælge 
mere?

https://loyalitet.info/


Hvis du vil bygge ægte 
loyalitet, og samtidig 
sælge mere, skal du:

1. Lytte til kunderne – både deres adfærd, 

og svar på konkrete spørgsmål

2. Lære af det du hører og oplever.

3. Bruge læringen til at udvikle både 

produkter, services og kommunikation.

4. Give både emotionelle fordele og  

handlingsbaserede fordele.



Emotionelle fordele er 
også god service, og at 
føle sig set, hørt og 
genkendt

Du kan også:

1. Levere indhold, der inspirerer eller 

hjælper med at løse konkrete 

udfordringer.

2. Have fokus på høj brugervenlighed.

3. Overgå kundernes forventninger.



Et par eksempler på 
nogen, der gør en 
indsats, og skaber 
gode resultater







Ca. 25% svar



Ca. 70% åbning / 6% klik
= 2 x normalen



Samme flow bruges 
efter 6 måneder uden 
køb – og samme 
segmenterede ophold 
bruges i løbende 
ugentlige nyhedsbreve













337% forbedring fra manuel madplan
AI-versionen giver ”kun” 252%

Regelbaseret tekst AI-genereret tekst



1. Definér din personlige vision for 

formålet med dit arbejde.

2. Løs dine daglige opgaver på en måde der 

bringer dig i retning af din vision.

3. God service og relevant indhold er også 

emotionelle fordele. Vil du opbygge 

ægte loyalitet eller bare sælge mere?

4. Når du lytter til dine modtagere, og 

derefter lever op til forventningerne, så 

giver det gode resultater.

Opsummering af de 4 
punkter:



Tak for opmærksomheden 
Connect på LinkedIn
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