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Kort om meg

● VG/Teknisk Ukeblad/Hardware.no: 

15 år som frilansjournalist

● Byrå: Synlighet, RED, TIBE og Hensikt

● Inhouse: NetOnNet + Siba 

(digitalt + fysisk butikk)

● Script og skreddersøm vant 2x gull i INMA 

Performance Awards

● Jobbet med norske og internasjonale 

merkevarer, både B2B og B2C

● Konsulent i Hensikt - CRO og SEM



Kundereisen

1.  Trafikk-kilder

2.  Motivasjon

3.  Frustrasjon

4.  Datadreven design

5.  Skap et varig inntrykk

Bonus: Forbli en nybegynner

Innhold: 5 tips for å lykkes på nett



Inspirere potensielle kunder med destinasjonsbilder, video, blogg, 
gjennom SoMe og e-post. Bruk SEO/SEM for høy synlighet.

En forenklet kundereise innen turisme

Foreslå reiseruter med populært innhold og aktiviteter på 
nettsiden og gjennom e-post og sosiale medier.

Personalisert og målrettet annonsering via Google og SoMe til 
landingssider som konverterer godt. Skap gjerne litt FOMO.

Sørg for å gi kundene oppdatert informasjon om reiserute i 
forkant av reisen + alt de kan trenge av informasjon underveis.

Gjør det enkelt å dele de gode opplevelsene kunden har hatt med 
dere. Følg med på hva andre sier om dere!

PS: For markedsføring bør du målrette alle disse delene av trakten samtidig, med ulike annonser og budskap med en always-on strategi



1. Skaff mer trafikk til nettsiden



1. Skaff mer trafikk til nettsiden

Første steg er å få kunden inn døra

- Google

- Sosiale medier

- Video

- Bannerannonser

- Innholdsmarkedsføring

- E-post / SMS

Det er ikke nødvendigvis selgeren med høyeste 

“konverteringsfrekvens” som selger mest, men den 

som booker flest møter med potensielle kunder.

Konverteringsfrekvens er i mange tilfeller 

irrelevant. Overdrevent fokus på dette skader salg.



SEO: Spør du Google hva som er god SEO, svarer 
de ganske enkelt “god brukervennlighet”

Innholdsfaktorer:

● Relevant og nyttig

● Originalt

● Troverdig

● Lettlest

Hva du 
ønsker å 

si

Hva 
brukeren 
ønsker å 

lese

Relevant innhold

1. Skaff mer trafikk til nettsiden

https://support.google.com/webmasters/answer/35769


Eks:
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2. Øk motivasjonen for å reise



Ikke ta for gitt at besøkende på nettsiden 
allerede har bestemt seg for å reise!

Nettsidens viktigste oppgave, utover å 
booke reisen, er å skape motivasjon og 
inspirasjon for reisen.

Tenk på nettsiden som en selger. Hvilken 
type ville du ansatt?

2. Øk motivasjonen for å reise
Ser dere forbedringspotensial her?



Lag knallbra innhold: Ville DU uoppfordret delt 
denne siden med noen fordi innholdet er så bra?

Du trenger ikke finne opp kruttet på nytt hver uke, 
jobb med det du allerede har. Og hold deg relevant.

2. Øk motivasjonen for å reise

Eksempler på metoder som fenger brukere

● Bilder
● Video
● Infographics
● Dybde
● Følelser (humor deles mest)



2. Øk motivasjonen for å reise

Relatert innhold: MENYs oppskrifter

Morsomme reklamer: REMA 1000

Enkelt å finne inspirasjon: Lonely Planet

Eksempler

Mye innovasjon som gjenstår! Burde bli vanligere med 
360o-bilder, VR, memes, webinarer, live-streams, 
samarbeid med bloggere og influencere mm.



3. Reduser friksjon på vei til mål



“Design en nettside som din mor ville forstått” 
- Håvard Utheim

3. Reduser friksjon på vei til mål

https://theuserismymom.com/

https://theuserismymom.com/


3. Reduser friksjon på vei til mål

Husk at kundene dine som regel kan velge 
en annen leverandør.

På nett er vi mindre trofaste mot 
merkevarer enn ellers.

Gjør du det enkelt å handle vil kundene 
mest sannsynlig komme tilbake, og anbefale 
dere til andre.



3. Reduser friksjon på vei til mål

40 % av brukerne dine har forlatt siden om de må vente lenger enn 3 sekunder… 
for 10 år siden! Med mye bilder og video er dette ekstra viktig.

Sjekk siden din her: https://developers.google.com/speed/pagespeed/insights/

https://developers.google.com/speed/pagespeed/insights/


Gode CTA-er

● Kjøp/bestill

● Ta kontakt (eller “la oss kontakte deg” innen...)

● Les mer

● Relaterte saker

● Vil du holdes oppdatert? (e-post)

Sørg for at brukerne alltid vet hvor de er på nettstedet, samme 
hvor de kom fra, og hvilken landingsside de havnet på.

Ikke la brukeren tenke “hva gjør jeg nå?”

3. Reduser friksjon på vei til mål



Er dette intuitivt?

Det må være enkelt å planlegge og bestille en tur

3. Reduser friksjon på vei til mål



Ikke glem mobilen! ...som Sebastian sa

3. Reduser friksjon på vei til mål



I dag er 2/3 av alle Google-søk fra mobil, og en stor 
andel av disse er stemmesøk.

Over 90 % av trafikken til nettsider fra Facebook 
kommer fra mobil.

Mange av våre kunder har samlet sett mer enn 70 % 

trafikk fra mobile enheter og over halvparten av 
omsetningen.

Kundereisen starter som regel på mobil. Ikke la 
mobilopplevelsen være en etterpå-tanke.

3. Reduser friksjon på vei til mål



4. Bruk datadreven design



4. Bruk datadreven design

Veldig mange nettsider designes og optimaliseres kun på magefølelse. 
Det kan bli dyrt i lengden!



A/B-test kritiske funksjoner, design og innhold

Sammenlign måloppnåelse med to eller flere variasjoner 
av av nettsiden.

Spesielt viktig for

● Forsiden

● Navigasjon

● Produktsider

● Kontaktskjema / utsjekk

A/B-testing viser hva som fungerer best (i snitt)

En forbedring (eller forverring) i konv.frekv. på kun 
0,1 %-poeng kan bety millioner i omsetning.

4. Bruk datadreven design



En bedrift med en profittmargin på 10 % selger for 
1 mill/mnd via nettsiden. Fortjeneste = 100 000 kr

De har en konverteringsfrekvens på 1,0 % og 
snittverdi på 1 000 kr.

Regneeksempel 1:

Nettstedsforbedringer øker konv.frekv. til 1,2 % og 
snittverdien til 1 200 kr.

Fortjenesten øker til 144 000 kr per måned som gir 
mer enn 500 000 kr ekstra på årsresultatet, 
med samme mengde trafikk!



Regneeksempel 2:

Endringer på forsiden senker konv.frekv. til 0,9 %.

Den nye forsiden betaler du 10 000 kr for hver 
eneste måned.

En bedrift med en profittmargin på 10 % selger for 
1 mill/mnd via nettsiden. Fortjeneste = 100 000 kr

De har en konverteringsfrekvens på 1,0 % og 
snittverdi på 1 000 kr.



A/B-testing for verdens største reiseaktør

Den ene variasjonen gav 5 % høyere konverteringsfrekvens. Hvilken var best?

A

B



A/B-test for privatgymnas



A/B-test for privatgymnas

+50%



Du vinner, uansett resultatet av A/B-testene

A/B-tester vil alltid lønne seg.

Skaper enten en bedre brukeropplevelse eller flere 

kunder, eller begge deler:

● Variasjonen taper: Du har unngått å miste nye kunder 

på et uprøvd design eller funksjon

● Ingen forskjell: Den bedre brukeropplevelsen kan 
implementeres uten negative konsekvenser

● Variasjonen vinner: Du får flere kunder og har laget 
en bedre brukeropplevelse!



5. Skill deg ut



Etterlat brukerne med et tydelig inntrykk av hvem du 
er, og hva dine unike salgsargumenter er (USP-er).

5.  Skill deg ut

USP-er som ikke er unike:
● Norges beste… (uten begrunning)
● Gratis frakt over en viss sum
● + Alt annet som mange andre har eller kan påstå

Gode USP-er (trygghet og unikhet):
● Mest erfarne
● Garantier få/ingen andre har
● Noe kun du får til (derfor er du best)



Hva er verdiforslaget ditt?

Nettsiden din bør kunne svare på 
følgende (kortversjon):

-   Hva kan jeg gjøre her?
-   Hvorfor skal jeg gjøre det?
-   Hvorfor skal jeg gjøre det her
     fremfor et annet sted?

5.  Skill deg ut



PS: Et bilde kan si mer enn 1000 ord

5.  Skill deg ut



PS: Et bilde kan si mer enn 1000 ord

5.  Skill deg ut



Bonus-tips: Forbli en nybegynner



Forbli en nybegynner

I Google Analytics kan du analysere følgende:

● Utgangssider

● Landingssider

● Kilde og medium

● Nettleser, operativsystem og skjermoppløsning

● Enhet

● Nettsidehastighet 

● Internsøk

● Konverteringstrakt og brukerflyt

● Nye vs. returnerende brukere



For Hotjar kan vi se på følgende:

● Klikk-kart

● Scroll-kart

For begge disse typer heatmaps ser på forskjeller mellom PC, 

tablet og mobiltelefon.

I tillegg åpner Hotjar for andre undersøkelser, slik som:

● Opptak av brukerøkter

● Sporing i skjemaer

● Design-input

● Avstemninger på enkle spørsmål

● Spørreundersøkelser

Forbli en nybegynner



Gjennomfør kontrollerte brukervennslighets-

analyser for å samle innspill på 

forbedringspotensial.

Enten som intervju eller som overvåkede, 

guidede gjennomføringer.

Hva kan målgruppen din fortelle deg om 

nettsiden din som du ikke kan se selv?

Eks:

● Manglende informasjon

● Vanskelig navigasjon

● Vanskelig å ta kontakt

● Forvirrende booking

Forbli en nybegynner



Forbli en nybegynner

Vi kan teste hele kjøpsreisen forkledd som en potensiell kunde

Hele kjøpsreisen bør testes for en mer reell CRO-analyse, for antall 
salg kan optimaliseres i alle ledd av en kjøpsreise:

● Undersøkelse av produkter og tjenester

● Hjelp av kundeservice til valg av produkt

● Gjennomføring av kjøp

● Frakttid og levering

● Support og evt. retur etter mottatt produkt

Denne prosessen kan også kombineres med en konkurrentanalyse 
hvor vi gjør det samme for et utvalg av konkurrenter for å finne 
forslag på tiltak.



Takk for meg!


