
HENVISNING
SÅDAN LAVER DU EN 

En win win win løsning - og en del af vores DNA

På de næste sider fortæller vi  dig l idt om, hvad henvisninger er ,  hvor godt
konceptet er ,  og hvordan du gør.



HENVISNINGER ER EN MEGET VIGTIG DEL AF DET AT VÆRE MEDLEM AF DKBS. DET ER FAKTISK VORES DNA OG HELE FUNDAMENTET FOR VORES
BOOKINGFÆLLESSKAB.

Ifølge vores vedtægter er I som medlem forpligtet til hurtigt at tilbyde kunden hjælp fra DKBS, hvis I ikke selv kan finde plads til arrangementet på den ønskede
dato. Jo hurtigere I sender kunden ind til os, jo større chance for at få henvisningsprovision er der.

HENVISNINGERNE ER EN STOR FORDEL FOR OS ALLE SAMMEN:

For kunderne fordi de får en god serviceoplevelse af både jer og af os: I har ikke plads - vi finder hurtigt et godt alternativ og sparer dem for en masse tid og
besvær.

For jer fordi 1) I yder god service overfor kunden, og 2) I er med til at holde kunden indenfor ”familien” til gavn for alle partnere. For når alle partnere henviser
kunder til DKBS, vil det også betyde flere DKBS-bookinger til jer fra andre medlemmer. Og 3) Fordi I tjener penge på lost business: Hver gang vi lander jeres
henviste forespørgsel et andet sted, modtager I nemlig en kickback på halvdelen af bookingens samlede værdi, typisk 5% af placeringsbeløbet.
Jeres samlede henvisningsprovision bliver modregnet jeres kontingent næste år, så I kan faktisk opnå gratis medlemskab.

Og for DKBS som forening fordi kunder får en positiv oplevelse af at blive taget hånd om, og vi skaber loyale kunder. 
Alle vores indtægter går tilbage til jer partnere i form af markedsføring, PR, arrangementer og andre værdiskabende aktiviteter. 
Husk at det er jer, der ejer os. Vi er ikke et privat firma, som skal tjene penge til os selv – kun til jer og vores fælles succes.

FUN FACT: 
En henvisning tager ca. et minut at lave og er over kr. 3.700 værd i gennemsnit. Dét er en god timeløn!

TID TIL AT TJENE PENGE PÅ LOST BUSINESS! 
 RETNINGSLINJER FOR HENVISNINGER 



DU GIVER KUNDEN
VERDENS BEDSTE

KUNDESERVICE

DU TJENER PENGE PÅ LOST
BUSINESS -OG FÅR BETALT

JERES KONTINGENT*

DU BLIVER BELØNNET
PERSONLIGT MED

LÆKRE SAGER

HENVISNINGER UDGØR CA. 40% AF ALLE VORES FORESPØRGSLER
*PROVISIONEN MODREGNES JERES KONTINGENT HVERT ÅR

HENVISNINGER? DET ER SKAM NOGET PERSONLIGT!



Vi placerer kunden og deler provisionen

Venuet (partner) henviser kunde til DKBS

Det kan skyldes kapacitet, dato, eller type af event.
Her er en god mulighed for at yde god service ved at hjælpe
kunden videre.

Typisk er der 5% i provision til henvisende partner.
I kan følge med løbende via Bookon under Henviste sager.

Vores kunderejse starter som normalt
Vi kontakter kunden med det samme, og behandler ellers
henvisningen, som en hver anden forespørgsel.

Partner sender kunden til sine DKBS-kollefer via
telefon, mail eller via Bookon - men altid med
kundens accept.

Venuet (partner) kan ikke placere kundens event

Kunden kontakter venue med forespørgsel
Typisk pr. mail eller telefon.

HENVISNINGSFLOWET



HVIS KUNDEN SENDER DIG EN E-MAIL:

Det er gratis for kunden at benytte vores service, det
er desuden 100% uforpligtende og i øvrigt anonymt.
Afstem altid med kunden om du må sende
forespørgslen videre til os.

HVIS KUNDEN RINGER TIL DIG: 

Hvis jeres telefonsystem kan, så kan du omstille
telefonen direkte til os på tlf.: 45 82 09 99.

Du kan også tage noter, og ringe os op med
kundens detaljer efterfølgende. Så tager vi
kontakt til kunden med det samme. 

Du kan også med fordel opette forespørgslen i
BookOn under "Send Referral", gerne mens du har
kunden i røret. Så får du også en god snak med
kunden, som vil elske din gode service.

Du kan også oprette forespørgslen i BookOn under
"Send Referral". Så kan vi lynhurtigt hjælpe kunden
videre, og dermed er der større chance for at I får
provision ud af henvisningen.

Du kan nemt videresende kundens e-mail med
bookingdetaljerne til dkbs@dkbs.dk, så ringer vi kunden
op med det samme. Husk blot at der skal være samtykke
fra kunden. (Brug evt. en autosignatur se s. 7)

SÅDAN HENVISER DU:
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GODE NØGLEORD AT HUSKE!

VI ER MEDEJERE / VORES KOLLEGER HOS DKBS fordi
det skaber tillid til, at det er noget, I kan stå inde for, og I
ikke bare henviser til en vilkårlig 3. part

GRATIS! – Du tilbyder en gratis service, hvor vi bruger
vores tid på at udføre kundens opgave. Hvem vil ikke
sætte pris på det?

UFORPLIGTENDE – kunderne binder sig ikke til noget,
før de ved, hvem vi er, og hvordan vi arbejder. 
De kan altid kan takke nej, hvis det ikke har interesse,
og derfor takker de altid ja.

NETVÆRK – et moderne ord, som lyder noget
bedre end “sekretariat” eller “forening” m.m. i
de fleste kunders ører.

FRIVILLIG / FRI KÆDE - vi er rent faktisk
Danmarks største kæde, skal vi ikke prale lide
af det?

KUN ÉN KONTAKT – kunder er ofte nervøse
for at blive spammet eller ringet op af en hel
masse udbydere – det behøver de ikke
bekymre sig om hér! De er helt anonyme, når
vi behandler deres forespørgsler.

FIND FORMULERINGER OG FORSLAG TIL MAILSVAR UNDER TIPS
OG TRICKS FRA ANDRE PARTNERE PÅ PARTNERPORTALEN



HELLE L.

Sendes ti
l

helle@dkbs.dk

15/6 17/6 20/7 3/8 12/8 19/8 19/8 02/10 10/10 25/10

H
E
N
V
IS
N
IN
G
S
-S
K
E
M
A
E
T

HENT SKEMAET PÅ PARTNERBLOGGEN PÅ PARTNER.DKBS.DK

N
år

 d
u

 s
e

n
d

e
r 

e
t 

b
ill

e
d

e
 t

il 
H

e
lle

 v
e

d
 h

h
v

. 
5

 o
g

 1
0

 h
e

n
v

is
n

in
g

e
r,

 k
v

it
te

re
r 

v
i 

m
e

d
 læ

kr
e

p
ræ

m
ie

r 
- 

 O
g

 a
lt

id
 n

o
g

e
t,

 d
u

 e
ls

ke
r!

 



LAV EN HENVISNING PÅ 30 SEKUNDER
Bruges når du får en forespørgsel pr.  mail ,  på en dato, hvor I  ikke har plads el ler kapacitet på den ønskede dato.

1.Opret en ny “Signatur” i  Outlook og brug den hver gang, du skal svare nej ti l  en kunde.

EKSEMPEL:

Kære XXX
 

Tak for din forespørgsel og interesse i vores venue som rammen om jeres arrangement.
Vi har dejlig travlt, men det betyder desværre også, at der ikke er et egnet lokale ledigt på din forespurgte dato.

Ligger datoen fast, eller må jeg kigge på alternative dage? Hvis datoen ligger fast, kan jeg måske hjælpe dig videre alligevel. Må jeg sende
din forespørgsel videre til en af mine kolleger inde hos DKBS? Det er et bookingfællesskab for konferencesteder i Danmark. De leverer en
lynhurtig og personlig service, og så er det er helt gratis og uforpligtende.

Vi hjælper nemlig gerne hinanden i disse travle perioder, så sig endelig til! Jeg ser frem til at høre fra dig.

Med venlig hilsen XXX

Nu får du afklaret,  om du må henvise kunden ti l  en kollega i  DKBS med det samme.
Hvis datoen  ikke l igger fast,  tager du bare fat i  kunden og finder en anden dag.

2. Siger kunden “ja tak” ti l  hjælpen, videresender du blot kundens mail  ti l  dkbs@dkbs.dk.
Herefter hjælper vi  kunden i  mål = win win win!



HELLE EGHOLM LORENTZEN

Partner- & Eventansvarlig

tlf.: +45 7170 2887

helle@dkbs.dk

DITTE RØNNE VEGGERBY

Marketingansvarlig

tlf.: +45 4215 2178

ditte@dkbs.dk

GITTE M. BANG HANSEN

Digital produktudvikling

tlf.: +45 4594 2446

gitte@dkbs.dk

PROBLEMER? NO PROBLEM!
VI ER HER FOR AT HJÆLPE DIG.


