
Netværksmøde 1. marts



Hurtigt tilbageblik





4
15-03-2022





6

Turisterne har taget den teknologiske udvikling 
til sig - Før – Under – Efter

Før

- Research

- Anmeldelser

- Visuelle indtryk

- Sociale medier

- Mund til mund 

metoden

Under

- Oplevelser 

- Service

- Visuelle indtryk

- Guiding

- Den ekstra 

oplevelse

- Nærvær 

Efter

- Anmeldelser

- Mund til mund 

metoden

- Siden sidst

- Husker du?

- Gå ikke glip af…

Kontaktpunkter med gæsten
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Taler din hjemmeside også 

mest om det I ønsker at 

sige?

Eller tager I udgangspunkt i 

det jeres besøgende leder 

efter?



Nye kunder…
Og hvordan vi fastholder dem



Covid 19 er den største disruption i international 

turisme siden Anden Verdenskrig. 

Det vil sige, at vi pt har en unik udfordring



Men vi står også med en unik 

mulighed. 

Masser af danskere har af lyst 

eller nød holdt ferie i Danmark 

og har forhåbentligt fået 

øjnene op for, at det er en god 

måde at holde ferie
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Hvordan griber vi den

Hvordan undgår vi, at alle disse danskere vender 

tilbage til ferie sydpå?



Fuck, fuck! Hurra!
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Hvem er dine kunder?
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Digitale immigranter Digitale indfødte

● Har taget teknologien til sig… 

måske modvilligt

● Én opgave ad gangen

● Vil hellere interagere med én eller få 

ad gangen end med mange

● Får information gennem traditionelle 

kilder og kanaler

● Information skal være lineær, logisk 

sekventiel 

● Født ind i den digitale tidsalder

● Altid på… mobil, tablet eller lignende

● Mange opgaver samtidigt, eller 

hurtigt skifte mellem flere ting

● Ekstremt sociale

● Multimedieorienterede

● Information skal være relevant, 

underholdende og øjeblikkelig



● Hvordan lærer du 

målgruppen at kende?

Spørg dem!  
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Opsæt spørgeskema 

Udfør dybdeinterviews med udvalgte og potentielle 
kunder

Brug CRM-data

Analysér webstatistik, fx Analytics

Brug lead-opsamlingsværktøjer

Spørg  medarbejdere der taler med kunderne, fx i 
kundeservice, support mm.

Lyt med på sociale medier og blogs



Sparring i grupperne

Hvilken målgruppe har I godt 

fat i?

Hvilken målgruppe vil I gerne 

have fat i?

Er der evt konsument og 

disponent målgrupper?
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Personas – lær din målgruppe at kende!

● Persona = strategisk værktøj til at nå sin målgruppe 



Kunderejsen
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Forstå kunderejsen



Se det fra kundens side

Hvis kunden ikke ved det er der, så kigger kunden ikke efter det

Hvis kunden ikke kan se, at det er interessant, så overvejer kunden det ikke

Hvis kunden ikke kan finde det, så kan kunden ikke købe det

Hvis oplevelsen ikke matchede forventningerne, så kommer kunden ikke igen
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Det svageste led

Typisk har vi steder i 

kunderejsen, hvor vi er super 

stærk, og andre, hvor vi er 

svagere.
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En af de store udfordringer er 

Care fasen. 

Hvordan får du kunden til at:

1. Vende tilbage igen

2. Omtale os positivt
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Diskussion i grupperne
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Med særlig fokus på den sidste del af kunderejsen, hvad kan man da gøre for 
at fastholde kunderne hos os?



Forstå og brug dine data
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Sparring i grupper
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Hvad er dit brændende spørgsmål omkring dine kunder, din hjemmeside og dit 
online salg?

Hvorfor er det vigtigt for dig at vide dette? Og hvilken handling kan du tage på 
baggrund af det?



35

Opsamling


