
Behov

• Ingen har nogensinde købt et 2 mm. bor. Mange har 
købt et 2 mm. hul i væggen.

• Eller et ophæng til en fladskærm

• Eller en ny stue

• Eller en hel omindretning

• Ikke et bor; et indendørsarkitektonisk projekt!

• Købs- og præferencepsykologi er kompliceret, men:

• Folk agerer ud fra en selvforståelse; et narrativ;  
“Folk som mig gør ting som det her”

• Vær scenen for folks selvrealiseringsprojekt

Side 1



Ægte bruger-orientering

• Er ikke at sælge bor

• Eller at evaluere kundens borkøbsoplevelse

• Ægte brugerorientering overtager et 
problemkompleks fra brugerne og hjælper med at 
løse det

• … på en made, der passer med narrativet
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AIDA-modellen
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Tænk hele brugerrejsen igennem

Et touchpoint er alle steder 

hvor en potentiel kunde eller 

nuværende kunde kommer i 

kontakt med ”dig” før, under 

eller efter noget er 

købt/brugt/oplevet.

• der løses et problem

• der skabes forventninger

• der skabes accept for 

næste skridt

Touchpoints



Visit Denmark; Turistens digitale rejse



Kampen om B/U-segmentets medievaner
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Generationskløft i medieforbrug

8-12-årige drenges medieforbrug hen over dagen
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Side 9



Sociale medier: #barelæse

Side 10



Bibliotekets (digitale) værdiskabelse

Side 11





Side 13



Digitale pakker

2.804
Abonnenter
præ-corona



Podcasts
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Større satsning

Side 16



20 Digitale pakker
7.000 

abonnenter



Nyhedsbreve
13.000

abonnenter

Bag om København Børnebiblioteket 
anbefaler

Litterær luksus Nyt på hylderne



Hvad er den mindste gruppe, du kan ernære 
dig ved at servicere? Start dér!

• I Kbh. får den engagerede barneforælder rigtignok
luksusbehandlingen

• Vi køber flere børnebøger

• Vi har eReolen GO!

• Vi har en ny fin etage, der er et udflugtssted, et 
klassisk bibliotek og klæder dig på som voksen

• Vi har digitale pakker og nyhedsbreve

• Win win win win …

• Flere og mere læsende børn

• Selvsikre voksne

• Ambassadører
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Ekspertrollen
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Opsummering

1. Vi er i kamp om hele folks opmærksomhed, som er 
finit og udelelig

2. Vi kan ikke løse opmærksomhedsproblemet; vi kan 
ikke vinde

3. Vi kan sørge for, at transaktioner bliver til relationer 
bliver til ambassadører

4. Relationer dannes ved at være klar på, hvem man er, 
og hvad man tilbyder og at løse folks egentlige behov

5. Greb som touchpoints, kunderejser, 
loyalitetsbelønnelse m.v.

6. Det er en livsstil
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Tak! 
Spørgsmål, kommentarer, trusler, ønsker 
om videndeling til:

Mikkel Christoffersen
M. +45 2049 1885
E. c45c@kk.dk
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