
VUC workshop
Effektiv online markedsføring af din VUC shop



Dagens program: 
● Del 0: Nye muligheder med VUC shoppen (BO) 

● Del 1: Optimér din VUC-hjemmeside og få flere kursister 
○ 5 målepunkter på din online løsning du bør kende og udnytte 

○ Konkrete eksempler på konverteringsoptimering af en VUC-hjemmeside

● Del 2: Tiltræk flere relevante besøgende til din VUC-shop
○ Sådan optimerer du dit indhold, så du bliver fundet i søgemaskiner (SEO)

○ Sådan får du mest muligt ud af betalt annoncering (Sociale medier & Google Ads)

● Del 3: Effektivt automatiseret markedsføring for VUC
○ Sådan kan du bruge dine website-data til mere effektiv markedsføring

○ Sådan kan du vise relevante budskaber på tværs af kanaler + kunderejse med automatiske flows



Nye muligheder med VUC Shoppen
Projektets mål (fra 2016)

• Systemet skal på en brugervenlig måde kunne præsentere udbud og indsamle online ansøgninger 
og betalinger. Ansøgningerne opsamles i en backend og når studievejleder her har godkendt 
ansøgningen skal systemet automatisk overføre tilmeldinger til det studieadministrative system via 
webservices understøttet af CSC. Målet er at kombinere brugervenlighed for ansøgerne med 
effektivisering af studievejledernes tid.

• Systemet er ikke målrettet markedsføring



Relevante opdateringer på shoppen
● Korrekte Sitemaps

● Adgang til Robot txt

● Logiske URL’s https://shop.holstebro-vuc.dk/dansk-basis/? 

● Rich snippets

● Salgssporing

● 404 fejlsider

● 404 log og redirects

● Google Tag Manager understøttelse

https://shop.holstebro-vuc.dk/dansk-basis/?


Indtænk købstragten på tværs af din marketing



5 målepunkter på din online løsning du bør kende og udnytte 

“Du skal vide, hvilke værdiskabende handlinger, som dine besøgende foretager 
sig, så du ikke bruger din tid og ressourcer på de forkerte ting” 



Brug af kontaktinformationer 



Brug af kontakt “søgeren” 



Brug af filtre på shoppen



Gecko booking flow 



Tilmeldingsflow 



Dashboard 

https://datastudio.google.com/s/uEv5K4R-zBE


Konkrete eksempler på konverteringsoptimering af en VUC-hjemmeside 

“Når du ved hvad dine besøgende foretager sig skal du optimere dit site og 
markedsføring efter, at få flest mulige værdiskabende handlinger” 



Derfor er det vigtigt (løbende) at teste og optimere 



Derfor er det vigtigt (løbende) at teste og optimere 



Fjern “støj“ og husk at opfordre til en ønsket handling



Vær tilgængelig og gør det nemt at få hjælp 



Match budskaber på dine landingssider med din annoncering



Forklar hvad du gerne vil have dine besøgende til at gøre



Opsummering på del 1 



Sådan optimerer du dit indhold, så du bliver fundet i søgemaskiner (SEO)

“ Sådan her kan du lave indhold, som brugerne og Google godt kan li’ - og derved 
få “gratis” organisk trafik til dit website ” 



“Udstrål” ekspertise, autoritet, troværdighed - Google EAT 



Eksempler på indhold, som matcher Google EAT (Ekspertise, autoritet, troværdighed)



Svar på “HV” spørgsmål



50% af alle søgninger fører ikke til klik 



Udnyt mulighederne med video - visning i søgeresultater



Udnyt mulighederne med video - fasthold besøgende på siden



Skriv indhold til de besøgende  



Sådan får du mest muligt ud af betalt annoncering (Sociale medier & Google Ads)

“ Undgå at spilde dine marketing kroner på kanaler og kampagner, som ikke fører 
til værdiskabende handlinger ” 



Brug personaer til at forstå din målgruppe



Brug boost, hvis dine opslag skal ses på Facebook



Fortæl den gode historie på sociale medier



Udnyt mulighederne for at automatisere dine Google annoncer



Opsummering på del 2



Sådan kan du bruge dine website-data til mere effektiv markedsføring

“ Brug dataen til at holde fokus på tiltag, som giver flest værdiskabende 
handlinger, og fasthold besøgende, som endnu ikke har gennemført en ønsket 
handling ” 



Optimer efter værdiskabende handlinger og vælg de “rigtige” kanaler 



Udnyt kopi målgrupper til at finde relevante besøgende



Dan målgrupper baseret på interesseområder



Dan målgrupper på relevante website besøgende



Dan målgrupper baseret på interaktion med Facebook



Sådan kan du vise relevante budskaber på tværs af kanaler + kunderejse med 

automatiske flow

“ Sådan sætter du effektivt en “krog” i besøgende, og får dem tilbage på dit 
website ” 



Brug dine målgrupper til inkludere og ekskludere   



Tiltræk nye besøgende til din shop med kopi målgrupper - samfundsfaglig profil



Tiltræk nye besøgende til din shop med kopi målgrupper - naturvidenskabelig profil



Minimer frafald med remarketing



Fasthold besøgende, som ikke har gennemført booking



Fasthold brugere, som har interageret med dine opslag eller videoer



“Forfølg” potentielle kursister på tværs af andre sites



Opsummering på del 3



Hvad nu?

● Sæt mål!

○ Hæve antallet af tilmeldinger (shop & samtaler evt. på specifikke fag)

○ Hæve afkast på eksisterende markedsføring

○ Øge kendskab (med korrekt budskab)

● Lav en Handlingsplan 

● Gratis handlingsplan og møde med MCB 28/8 

● Fælles ERFA time (vidensdeling & sparring)


