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Målet for i dag 
- Vi skal dykke ned i kunderelationer på sociale 
medier, anmeldelsesplatforme og i nyhedsbreve 

- Jo mere I byder ind, desto mere arbejder vi 
konkret med jeres udfordringer 

Praktisk 
I får præsentationen efter i dag 
OG mine kontaktinformationer



© Mette Johnsen

De ‘nye’ gæster brugte i 
betydelig højere grad 
digitale kilder. Dette ses 
bl.a. ift. generelle 
internetsøgninger, online-
bookingportaler, 
brugeranmeldelser, 
hjemmesider, sociale 
medier, kort/rutekort og 
videoer 

- fra Epinion 



De nye danske 
gæster
Øget kommercialisering af 
naturoplevelser og et større fokus på 
bæredygtighed er nogle af de 
fokusområder, som er væsentlige at have 
sig for øje i arbejdet med at målrette sine 
oplevelsesprodukter. 


Samtidig er der et økonomisk potentiale i 
at satse på at tiltrække og fastholde 
nogle af de nye købestærke gæster fra 
Hovedstadsområdet, som har lagt vejen 
forbi vestkysten i sommeren 2020 - ud 
fra devisen om, at turismeudvikling i 
stigende grad bør handle om at tiltrække 
de rigtige turister frem for de mange. 


Med andre ord er det værd at satse 
pengene på de typer af turister der 
efterspørger dine produkter og er klar til 
at betale for dem.

Foto: Mette Johnsen

Udnyt nogle af de 
trends, som 
turisterne 

efterspørger
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Kanalerne til digitale relationer

Ejet Købt 
  

Fortjent 

Nyhedsbreve 
Hjemmeside 

Fysiske rammer

PR 
Sociale Medier 

Anbefalings-sider 
Online Salgsplatforme 

Annoncer online og offline 
Advertorials 

TV- og radioreklamer



De mange platforme

Sociale medier

Salgsplatforme

Anbefalings- 
platforme

Kanalvalg i dag er fravalg - ikke tilvalg



Nyhedsbreve

Sociale medier

Hjemmeside

Strategisk salg

PR

Blogindhold

!

Godt indhold hænger sammen



Planlægning gør det hele lidt lettere



Indholdsfamilier

Medarbejdere/ Leverandører?

Vores produkt?

Vores fysiske rammer?

Kunder og deres anmeldelser?

Kurateret viden?



Alt starter med en plan

• Facebook & Instagram 
(SoMe) 

• Nyhedsbrev 

• Proaktiv PR? 

• SEO 
Løbende 

• Portaler/annoncer 
Løbende 

• Facebook Ads 

• Begivenheder 

• Partnerskaber? 
Løbende 

• Brand-ambassadører 
Løbende 

• Sæson

Tid
Q1 Q2 Q3 Q4

Sker der noget særlig?  
området nær ved eller andet?

Sommer VinterEfterårVinter Forår



Planlægning i praksis • Har I et årshjul, vi kan 
fylde på?

Medarbejder Medarbejder

Medarbejder

Medarbejder

Fysiske rammer

Fysiske rammer

Fysiske rammer

Fysiske rammer



Planen frigør tiden til dialog 
Sociale medier fordrer, at vi taler som mennesker - 

ikke store virksomheder



Kombinér fysiske produkter med digital 
afvikling 

En måde hvorpå du kan gøre oplevelsen endnu 
mere attraktiv er ved at kombinere det digitale 
event med fysiske elementer, der tages i brug 
under det digitale event. 


Forestil dig eksempelvis et bagekursus, hvor 
deltagerne kort før kursets start modtager en 
pakke med de råvarer, der skal bruges til kurset - 
eller et tegnekursus med en lokal kunstner, der 
inkluderer en pakke med blyant og tegneblok. 


Et andet eksempel er digital banko, hvor 
deltagerne modtager plader og brikker inden start, 
og hvor præmien, eksempelvis lokale produkter 
eller gavekort til oplevelser i området, bliver tilsendt 
efterfølgende eller kan afhentes i lokalområdet. 


Sidstnævnte vil samtidig give det lokale handelsliv 
mulighed for mersalg eller give turisterne et 
incitament til at genbesøge destinationen for at 
bruge eventuelle gavekort.

Events der inkluderer fysiske 
produkter  

kan skabes i samarbejde mellem flere 
virksomheder og er på den måde ikke 

alene indtægtsskabende for den 
enkelte virksomhed, men kan også 

skabe synergi og nye 
indtægtsmuligheder på tværs - til 

glæde for både det lokale erhvervsliv 
og turismebranchen. 

© Tine Uffelmann - VisitNordsjælland

Digitalisering af  
oplevelser og events



Tilgang på tværs af sociale medier

© Mette Johnsen



Followers / Likes / Friends

De der ikke kan sige nej 
Evt. ansatte

Samarbejdspartnere

Venner af huset

1. Niveau

“Netværket”

De som allerede kan lide os

Nyhedsbrevsmodtagere/egen 
mailliste

De der allerede kommer i huset - 
husk skilt ved disken

2. Niveau

“De tro væbnere”

De som tror på os

Det store potentiale ligger i dem der 
bekender sig til det samme som os.


3. Niveau

“Værdifælleskabet”

• Sørg for, at få nogen at tale til og de rigtige


• Vi tager den proces i trin



4- 1 - 1

Giv Del Tilbyd

Proces
Tips 
og 

tricks
Inspiration

Trends

og


nyheder

Indhold 
fra


andre, 
som I kan 
anbefale

Salg


4 posts der skal inspirere 1 post hvor i 
deler andres 

indhold

1 opslag med 
salg

*Kilde, Joe Pulizzi





Når jeg er på SoMe -  
så er det i sidste ende for at sælge noget



Anmeldelsesplatformene 

©Michael Fiukowski and Sarah Moritz



Anmeldelsesplatform: 
Ambassadøren

• Ambassadøren er den glade kunde, 
der fortæller om jer til deres 
omgangskreds


• Ambassadøren er potentielt din 
vigtigste kanal


• “Make it easy to forward you”

De to vigtigste ressourcer er typisk 
tid og penge. 
 
Ambassadøren koster, sådan set, 
ingen af delene.



Ambassadøren  
er indbygget

Anmeldere kan deles og følges - 
det bliver hurtigt et socialt medie



Anbefalinger på Facebook



Facebook følger med tiden



Hvis vi ikke tager 
ejerskabet Tager nogen andre det



Husk at I kan være 
mange steder På de mange kanaler derude



Platformen kan indgå i markedsføring  
- på en velovervejet måde



TripAdvisor i tal

*Tripbarometeret, 2018

470+ mio. brugere 600+ mio. anmeldelser

bruger anmeldelsesplatforme inden rejseovernatter på baggrund af online anmeldelser

73%90%

7.4 mio. lokationer



Google i tal 

*Reviewtracker, 2020 - https://www.reviewtrackers.com/reports/online-reviews-survey/

Går ud fra anmeldelser*

89%

Påvirker google maps

Trevi Fountain   -   4.70 (179909 reviews)
Mest anmeldte er:

Påvirker ranking

- overraskende svært at finde globale tal

https://www.top-rated.online/cities/Vatican+City/Tourist+Attractions/p/774247/Trevi+Fountain
https://www.google.com/maps/search/Trevi+Fountain+Vatican+City+Vatican+City?hl=en&source=opensearch


Best practice
• 1. Tilvælg notifikationer


• 2. Svar hurtigt (24 timer)


• 3. Sig tak for feedback


• 4. Ingen copy-paste svar


• 5. Svar direkte på de enkelte 
(positive) punkter


• 6. Fremhæv det positive


• 7. Høflig og professionel - med 
personlighed



Negativ Kritik - tre typer

1. 
Specifik kritik

2. 
Generel kritik

3. 
Trolling

Har en 
konkret sag 
med din 
virksomhed

Kan ikke lide din 
virksomhed pga 
- omdømme 
- 2. håndsviden 
- Mavesur

Vil bare lave ballade



Negativt indhold - tommelfingerregler for svar

Ingen ‘bedst for virksomheden’-logik Ingen jura

Ingen henvisninger til købsbetingelser Ingen søforklaringer  
(”det er fordi vores leverandø… bla bla bla”) 

De duer ikke på sociale medier



Negativ kritik - Vejen væk

3.  
Flyt 

dialogen

2.  
Beklag

1.  
Anerkend

• Medmindre du 
har en specifikt 
god sag: Så læg 
dig for kritikken

• Gå efter at sige 
undskyld. Det 
virker meget 
bedre at være 
ydmyg end 
kontrær

• Bed om at få et 
telefonnummer 
eller en mail og 
tag resten af 
dialogen ad den 
vej



Trolls

• De er ikke oprigtige - bare 
provokerende. 


• Hvis noget er urimeligt eller 
provokerende formueleret - så 
svar på det rimelige og 
undlad det provokerende i dit 
svar 

• Medmindre den er SÅ urimelig, 
at den slet ikke behøver et 
svar. Eks. reklame for noget 
andet.



Direct marketing - nyhedsbrevene

© Mette Johnsen



Mailchimp med hjælp til indholdet

https://www.facebook.com/ORANGEelevator/insights/


Greb: Gør modtagerne til noget eksklusivt

Unikke priser og 
produkter



Kan meget mere end at 
sende nyhedsbreve

https://www.facebook.com/ORANGEelevator/insights/


En fælles overvågning af 
Sociale medier

https://www.facebook.com/ORANGEelevator/insights/


Online kommunikation er levende kommunikation 

Eksperimenter!

1
Evaluer!

2
Gentag!

3



Tak!
Trond Poulsen 
Senior strategikonsulent 

T: +45 4094 1612 

M: trond@orangeelevator.com


