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Social media is stethoscope, not a megaphone

“Sociale medier handler langt mere om kultur 

end teknologi, og derfor er det noget nær 

umuligt at arbejde med strategier for sociale 

medier, hvis man ikke også arbejder med 

strategi for kulturforandring I virksomheden”
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Hype Cycle for Business Use of Social Technologies, 2011
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Danmarks tredjestørste 

bank målt på Facebook

38 FB sider

52 FB ansvarlige

Nærhed og autencitet

Hellere lokalt end fejlfrit

Traditionel 

markedsføring og 

corporate 

communication fra 

hovedsædet er no go
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Formidling
Hvem er de?

Hvad har de brug for?

Modtager de den information vi sender dem?

Omsættes det modtagne til viden?

Påvirker denne viden deres handlinger?
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IT and business leaders assume that any 
presence on social media is automatically good

men der er faldgruber…

Establishing a social media strategy that is not 
congruent with enterprise values, strategy and business 
goals.

Keeping social media initiatives separated from other 
traditional business processes.

Embarking on too many uncoordinated efforts.

Using social media to broadcast instead of engage.

Creating social media programs that lack passion and 
energy, and submerge individual creativity.
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Faldgrube 1: Kanal-mania og spredning i stedet for fokus

Et buzzword det seneste årti har været cross-media. Kort fortalt at jo 
flere platforme vi arbejder med, jo bedre. Magisk integration mellem 
medier ville løfte summen af vores indsatser højere end de enkelte 
dele. 

Det har dog vist sig at være et falsum. Den sikreste vej til irrelevans 
er at være næsten usynlig i så mange kanaler som muligt. Det er 
aldrig gratis at åbne nye kanaler - spredning og udtyndning af 
budskabsfokus har sin pris. Hellere være meget for få, end lidt for 
mange.
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Faldgrube 2: "Sociale medier er jo næsten gratis!”

Alting værdifuldt har en pris. Hvis det er nemt, og ingenting koster, 
har det per definition ingen værdi. Derfor er det ganske rigtigt gratis 
at oprette en side på Facebook, men ualmindeligt dyrt at gøre det til 
et digitalt aktiv for virksomheden. Dels er der de åbenlyse 
omkostninger; det koster mandetimer at vedligeholde, drive og 
administrere, ligesom det kan være en kostbar proces at rekruttere 
fans. 

Det dyreste kan dog være de skjulte omkostninger; hvad kunne vi 
have brugt vores tid på i stedet? Direct marketing? Personligt 
salg? Adwords? Optimering af vores salgskanal? Forbedring af 
kundeservice? 
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Faldgrube 3: Overvurdering af brands' værdi på Facebook

Mennesker på Facebook er passionerede omkring at tale med 
hinanden. At finde gamle venner. At dele billeder, oplevelser og 
tanker. De bruger brands på Facebook til at profilere dem selv; ikke 
for at anbefale produkter. Webbureauet Dwarf gennemførte i 2010 
en undersøgelse af over 2500 menneskers Facebook-vaner, og 
konkluderede tørt, at det sociale medie var det nye Afrika; masser af 
mennesker, ingen penge. 44% mener slet ikke at virksomheder har 
noget at gøre på Facebook, og kun ca. 10% kunne nævne et brand 
de fulgte på mediet. 
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Faldgrube 4: Ingen sammenhæng med forretningen

De succesfulde virksomheder på sociale medier har to ting til fælles: 
Dels er der en forretningsrelevant strategi bag, og dels er der noget 
iboende socialt i deres produkt. DBA udnytter Facebook ved at gøre 
det nemt for sælgere at dele deres annoncer til vennegruppen. 

Downtown og de mange andre deal-sites bruger Facebook som 
erstatning til nyhedsbrevet; gode tilbud og rabatter er næsten altid 
værd at snakke om og dele. Fælles er udnyttelsen af et allerede 
eksisterende behov og social aktivitet.
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… for at lytte med på 
snakken mellem landmænd
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…til den hurtigere 
løbende 
opdatering.
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New relationship

• Give the people control, we will use it

• Dell hell

• Your worst customer is your best friend

• Your best customer is your partner



New architecture

• The link changes everything

• Do what you do best and link to the rest

• Join a network / Be a platform

• Think distributed



New publicness

• If you’re not searchable, you won’t 
be found

• Everybody needs a little SEO

• Life is public, so is business

• Your customers are your ad agency



New attitude

• There is an inverse relationship 
between control and trust      —David Weinberger

• Trust the people

• Listen



New ethic

• Make mistakes well

• Life is a beta

• Be honest

• Be transparent

• Collaborate

• Don’t be evil
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For privatpersoner betyder en mere delende og transparent hverdag,

at man får adgang til mere viden

at man spilder mindre tid

at man udvikler stærkere sociale netværk

at man nemmere kan finde de billigste produkter i hverdagen.

For virksomheder betyder transparens og deling,

at man får mere loyale kunder

at man kan udvikle bedre produkter

at man mindsker risikoen ved at lancere nye produkter.

For samfundet betyder transparens og deling,

at borgerne har nemmere adgang til relevant viden

at man nemmere kan udnytte vidensressourcer

at der er lavere transaktionsomkostninger i borgernes interaktion med hinanden.

Transparent og delende
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1. Digitalisér virksomhedens produkter.

2. Digitalisér dele af virksomhedens produkter.

3. Skab nye digitale produkter.

4. Skab digitale produkter, som understøtter eller forbedrer brugen af virksomhedens 
fysiske produkter.

5. Skab koblinger mellem virksomhedens fysiske og digitale produkter (QR-koder, 
webadresser etc.).

6. Gør det nemt for brugerne at kopiere (stjæle) virksomhedens produkter.

7. Gør virksomhedens produkter gratis, hvis marginalomkostningerne tillader det (og 
tjen penge andetsteds).

8. Gør dele af dit produkt gratis, eller skab nye digitale gratis produkter.

9. Bliv en aggregator. Glem stoltheden over dine egne produkter og dit eget indhold, 
og bliv til gengæld den samlende portal for hele dit marked.

10. Bliv en specialist. Det er nemmere at tjene penge på unika omkring et 
specialprodukt.

Måske kunne vi …
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11. Giv brugerne mulighed for at customisere virksomhedens produkter.

12. Giv brugerne mulighed for at kommentere virksomhedens produkter.

13. Giv brugerne mulighed for at bedømme virksomhedens produkter.

14. Giv brugerne mulighed for at anbefale virksomhedens produkter.

15. Giv brugerne mulighed for at dele med deres netværk, når de bruger virksomhedens 
produkter.

16. Giv brugerne mulighed for at forbedre virksomhedens produkter.

17. Giv brugerne mulighed for at skabe virksomhedens produkter.

18. Skab et community rundt omkring virksomhedens produkter eller produktområde.

19. Skab ambassadører, og brug dem til at forbedre virksomhedens produkter.

20. Udvisk grænsen mellem kunder og medarbejdere. Skab eventuelt en gruppe af 
kundemedarbejdere – folk, som er tæt knyttet til virksomheden, men som ikke er 
lønnede.

21. Integrer sociale netværk ind i virksomhedens produkter, så kunderne kan have deres 
netværk med, når de bruger eller taler om virksomhedens produkter.

22. Deportalisér virksomhedens strategi. Har virksomheden spændende indhold, så 
sørg for, at det ikke kun lever på websiden men også der, hvor kunderne kommer i 
deres digitale dagligdag.
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