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Q & A



GAMIFICATION I MARKETING
Styrken ved

Hard wired
Mennesker et genetisk kodet til at  
nyde og spille og konkurrere. 

Mulighed
Den gennemsnitlige forbruger benytter  
6 timer og 43. minutter online hver dag.

Dose
Vores hjerne længes efter disse kemikalier, 

 der har indflydelse på vores lykke 
(Dopamin, Oxytocin, Serotonin, & Endorfiner)  

Source: TechnologyAdvice.com



Kom tættere på dine medlemmer.

Get Aktivering af målgruppen, nye leads, data etc. 

Keep Skab en tættere relation, øg frekvensen samt tiden brugt med din målgruppe

Grow Indsamling af yderligere data for at personliggøre oplevelsen, 
øge life time value og vær relevant frem for alt

Spørgsmål til refleksion: Hvordan er dine indsatser inden for ovenstående 3 fænomener?



Customer Journey.



Customer journey: Abonnement

Memory game:  
Hvor god er din 
hukommelse?

Personality test:  
Hvilken type er du/
hvem minder du om? 

Scratchcard: 
Tilmeld dig og vind 
30 dages gratis

Quiz: 
Kender du til dine 
fordele som 
abonnent?

Calendar: 
Engager dine kunder 
og øg time-spend-
with-brand 





GÆST



SKAB EN 
SUCCESFULD 

ABONNEMENTS- 
FORRENTING



Abonnements-revolution!



Abonnements-revolution  
- også B2B!



Gælder ALLE typer forretning!



Gælder ALLE typer forretning!

✅ Nye og gamle



Gælder ALLE typer forretning!

✅ Nye og gamle 

✅ Små og store



Gælder ALLE typer forretning!

✅ Nye og gamle 

✅ Små og store 

✅ Salg af: Produkter, services, viden  
 software og oplevelser



Gælder ALLE typer forretning!

✅ Nye og gamle 

✅ Små og store 

✅ Salg af: Produkter, services, viden  
 software og oplevelser 

✅ B2C og B2B 
 
 Det er de samme 20 trin til succés!



Abonnementsforretninger tager nu  
20% af al B2C ehandel i DK ifølge FDIH 📈



Lande hvor Netflix er tilgængelig

Kilde: Netflix



Lande med flest Netflix abonnenter

Kilde: LABS.ebanx.com



Og væksten er eksplosiv! 💥

I USA er abonnements-virksomhederne i gns. 
vokset 

5,5 gange hurtigere end S&P 500 – virksomhederne

Kilde: Zuora



Hvorfor den kæmpe vækst?



1: Fra ejerskab til adgang



1: Fra ejerskab til adgang

57% af os ønsker 
at eje mindre end i dag!



1: Fra ejerskab til adgang
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2: Paradigmeskift
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2: Paradigmeskift

Fokus er skiftet: 

Fra salg og produkter/services 

Til fokus på relationer  



”Vi vil ikke bare sælge et 
produkt, 

vi vil skabe en relation” 

Nikolaj Leonhard-Hjort, Goodiebox



MÅLET er at gøre relationerne 
så LANGE og så DYBE som muligt!!



3 GRUNDE 
TIL AT DU BØR OVERVEJE AT SKABE EN 

SUCCESFULD ABONNEMENTSFORRETNING 



1: STÆRK FORRETNINGSMODEL! 



KUNDENS fordele

• Spare penge 
• Eksklusivitet 
• Convenience 
• Inspiration 
• Mindre kompleksitet 
• Adgang til et netværk 

=> Større værdi for kunden!
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DINE fordele ved en abo-forretning

• En forretning der vokser markant hurtigere!!  

• Markant større kundeloyalitet  

• Mere salg  

• Løbende kundedata 

• Mindre salgs- og marketingudgifter  

• Faste forudsigelige automatiske indtægter 💰💰💰💰💰



Udvikling i omsætningen
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Udvikling i omsætningen

0

45

90

135

180

Jan Feb Mar Apr Maj Juni Juli Aug Sep Okt Nov Dec

Traditionel forretning
Abonnements forretning
 

En abo-forretning er meget sjovere 
😊 



Robusthed => konkurrenceparameter!





2: METODER OG 
BEST-PRACTICES FINDES! 



DE 20 TRIN TIL SUCCES 
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GØR IKKE SOM FITNESS CENTRENE!!



GØR IKKE SOM AVISERNE!!



GØR IKKE SOM INTERNET-UDBYDERNE!!



3: VINDUET ER ÅBENT NU! 



Vinduet er åbent NU!



• Masser af best-practices og knowhow 

Vinduet er åbent NU!



• Masser af best-practices og knowhow  
• Lav teknologisk og økonomisk indgangsbarriere

Vinduet er åbent NU!



• Masser af best-practices og knowhow  
• Lav teknologisk og økonomisk indgangsbarriere 
• Mange brancher med uudnyttet abo-markedspotentiale

Vinduet er åbent NU!



Få 10 minutters 
gratis 1:1 sparring: 

signupacademy.com/
kontakt 

SIGNUPACADEMY.COM



Customer journey: Abonnement

Memory game:  
Hvor god er din 
hukommelse?

Personality test:  
Hvilken type er du/
hvem minder du mest 
om? 

Scratchcard: 
Tilmeld dig og vind 
30 dages gratis

Quiz: 
Kender du til dine 
fordele som 
abonnent?

Calendar: 
Få leads og skab 
omsætning 



Awareness: Saxo

Formål 
• Nyt produkt i boghandlen 
• Skab opmærksomhed 

omkring en ny børnebog 
der skal involvere forældre 
og børn 

• Branding og 
leadgenerering 



Consideration: Kristelig Dagblad

Formål: 
• Engager målgruppen igennem 

relevant indhold  
• Indsamling af permissions 

(kvalitet>kvantitet) 
• Lykkedes med at fastholde alle 

(over 1.000) deltagere til ende  
  



Acquisition: Mofibo

Formål: 
• Konvertere nye medlemmer 

direkte ved at vinde længere 
adgang til Mofibo   

• Kort interaktion hvor spilelementet 
har til formål at aktivere flere 
personer end et traditionel push 
budskab 



Service: FDM

Formål: 
• Kommunikér fordele ved FDM-

medlemsskabet  
• Genaktivering af kunder 
• Maksimer værdien ved dit 

medlemsskab 
• Risiko for churn, hvis ikke de bruger 

produktet 



Loyalty: Alka

Formål: 
• Aktivering af målgruppen fra 

awareness hele vejen til opbygning 
af loyalitet 

• Vil gerne positionere sig som et 
folkeligt forsikringsselskab 



KeyTakeaways.
Husk at tænk hele kunderejsen - samme content kan anvendes forskellige 
steder i din journey 
- Hvor er din kunde i deres mindset, før du pusher dem igennem journey’en? 

Gamification skal ikke erstatte din strategi - men supplere 

Start med at tænke på dit ønskede outcome - derefter kan du brainstorme 
på koncept 



Q&A




